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Willkommen im
Zeitalter der
denkenden Netze

- - » Der Mobile World Congress 2026 in Barcelona zeigte deutlich, wohin sich die Telekommu-
U n Se re P re m I u m a n b I ete r nikation entwickelt. Unser Kollege Dirk Waasen war fiir connect und connect professional vor
Ort und zog ein klares Fazit: Die Branche tritt in eine neue Phase der Digitalisierung ein, die
maBgeblich von KI, autonomen Netzen und dem Streben nach technologischer Souveranitét
gepragt ist. Unter dem Schlagwort ,,Agentic Al* prasentierten Netzwerkausrister eine Zu-
kunft, in der intelligente Software-Agenten den Netzbetrieb autonom steuern. Sie Uberwa-
chen die Auslastung und reagieren in Echtzeit auf Stérungen — ein entscheidender Effizienz-

@fﬂ .x S s B tnE comTeam’ d-tm I d VELOp eosybeu faktor fiir die komplexen 5G- und kinftigen 6G-Infrastrukturen.
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Parallel dazu riickt Quantencomputing in greifbare Nahe. Wahrend IBM und Fuijitsu erste

Systeme zeigten, présentierte Telefonica bereits konkrete Anwendungsszenarien, etwa in der

Medizin. Auch das Thema digitale Souverénitat gewinnt an Gewicht: Anbieter aus Japan und

Sldkorea riicken als leistungsfahige und geopolitisch neutrale Partner verstarkt in den Fokus

I!iw[ko eG nexspace europdischer Unternehmen — mehr dazu im Beitrag meiner Kollegin Michaela Wurm (ber
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ECOM Fujitsus KI-Server ,Made in Japan“ auf Seite 33.

Fir das Enterprise-Umfeld zeigt unsere Kundenzufriedenheitsumfrage unter Mobilfunknut-
zern im DACH-Raum (ab Seite 26) jedoch: Technologische Innovation allein genligt nicht.
Unternehmen fordern vor allem stabile Netze und zuverldssigen Service fir ihre datenintensi-
ven Geschaftsprozesse. Dass sich der Markt ebenso strukturell wandelt, offenbart auch unser
Bericht tiber die hochautomatisierte Smartphone-Produktion bei Xiaomi (ab Seite 10) — ein sel-
tener Blick hinter die Kulissen moderner Geratefertigung.
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Der MWC 2026 macht damit deutlich: Die digitale Transformation wird sich kiinftig im
a _-: wﬂ Al IHR LOGO Zusammenspiel aus intelligenten Netzen, sicherer Infrastruktur und neuen Service-Modellen
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6 | SCHNAPPSCHUSS | LG CLOID: KI-Bot wascht und kocht

Bye-bye Hausarbeit

Staubsauger-Roboter, die nur im Kreis fahren, sind Schnee von gestern. Auf der CES 2026 hat
LG mit ,,CLOID” die nachste Stufe der Home-Automation gezlindet. Der Kl-gesteuerte Bot ist
kein Spielzeug, sondern ein echter Allrounder, der Haushaltsgerate nicht nur vernetzt, sondern
sie aktiv bedient.

Autorin: Andrea Fellmeth

» Wer hat nicht schon einmal davon getrdumt, nach
der Arbeit in eine perfekt aufgerdumte Wohnung
zuriickzukehren, in der die Wéasche bereits gefaltet
im Schrank liegt? Mit der Vorstellung von LG CLOID
prasentierte LG auf der CES einen Kl-gestitzten
Haushaltsroboter, der weit Uber die Fahigkeiten bishe-
riger smarter Helfer hinausgeht.

Ausgestattet mit einem Chipsatz, der als Gehirn von
CLOID fungiert, wird der Kopf des Roboters zum mobilen
Al Home Hub. Hinzu kommen Display, Lautsprecher,
Kameras, verschiedene Sensoren und sprachbasierte
generative Kl. Der Roboter kann so Uber gesprochene
Sprache und ,Mimiken“ mit Menschen kommunizieren.
Er erlernt die Wohnumgebung und Lebensmuster seiner
Nutzer und steuert vernetzte Haushaltsgerate entspre-
chend. Er steuert nicht nur die Waschmaschine digital
an, sondern Ubernimmt im Anschluss auch das handi-
sche Zusammenlegen der trockenen Kleidung. Er holt

Milch aus dem Kihlschrank und schiebt Croissants in
den Ofen. Méglich macht dies eine technische Ausstat-
tung, die sich stark an der menschlichen Anatomie orien-
tiert. ,Hausarbeit soll der Vergangenheit angehdren,
damit Kunden mehr Zeit fir die Dinge haben, die wirk-
lich z&hlen®, sagt Steve Baek, Prasident der LG Home
Appliance Solution Company. Recht hat er.

TERMINE

Webinar Digitale Souveranitat OMR26 Festival

» In einer Zeit wachsender geopolitischer Spannungen,
globaler Cyberbedrohungen und steigender Abhéngigkeit von
nichteuropéischen Tech-Anbietern rickt die Kontrolle tber
eigene Daten, IT-Infrastrukturen und digitale Wertschopfungs-
ketten in den Blick.

Der Webinar-Thementag ,,Digitale Souveranitat“ von
connect professional beleuchtet Strategien, Technologien und

Best Practices, mit denen Unternehmen und 6ffentliche Ein-
richtungen ihre digitale Unabhangigkeit starken kénnen — von
sicheren Cloud-Diensten Uber Open-Source-Modelle bis hin
zu souveranen ldentitatssystemen. Unsere Top-Referenten
von Bitdefender, Eset und OVHCloud berichten hautnah aus
der Praxis fur die Praxis. Seien Sie dabeil

http://bit.ly/4t5Wztk

B Kostenfreier Webinar-Thementag
der connect professional

H Online

N 25. Marz 2026, 9.30 bis 12.30 Uhr

» Die OMR 2026 gilt als der zentrale Treffpunkt fir alle, die
die digitale Zukunft aktiv mitgestalten wollen. Uber 70.000
Besucher treffen hier auf eine Mischung aus Fachmesse und
Konferenz mit Festival-Atmosphare. Im Fokus stehen in diesem
Jahr die rasanten Entwicklungen im Bereich der Kiinstlichen
Intelligenz, die Transformation der E-Commerce-Welt sowie
neue Strategien fur Social Media und Creator Economy
Top-Speaker sind unter anderem internationale lkonen wie
die Football-Legende Tom Brady, die Kl-Vordenkerin Meredith
Whittaker (Signal) sowie prominente WirtschaftsgroBen wie
Bettina Orlopp (Commerzbank). Zusatzlich geben ber 800
Speaker in Masterclasses und Deep Dives praxisnahes Wissen
zu Themen wie SEO, Retail Media und Datenstrategien weiter.

https://omr.com/de

H Eines der weltweit groBten Events fiir

digitales Marketing und Technologie
H Hamburg M gelande, M platz 1, 20357 Hamburg
H 05. bis 06. Mai 2026

connect 03/2026
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8 | UNTERNEHMEN | Interview mit Bluechip-Vorstand Sven Buchheim

»,IN einigen Monaten
sind Ersatzbeschaffungen

unausweichlich

Engpéasse und Preissteigerungen bei Speichern machen den PC-Herstellern zu schaffen.

Eigenmarkenfertiger Bluechip zeigt, dass man mit cleverer Bevorratung, persénlichen
Ansprechpartnern und loyalen Kunden auch in schwierigen Zeiten Umsatz und Ergebnis
steigern kann, wie Vorstand Sven Buchheim im Interview mit connect professional berichtet.

Interview: Michaela Wurm

» connect professional: Wie ist das abgeschlossene
Geschéftsjahr bei Bluechip gelaufen und wie sieht es im
frisch gestarteten aktuellen Jahr derzeit aus?

Sven Buchheim: Unser Geschéftsjahr orientiert sich
nicht am Kalenderjahr, sondern lauft vom 1. Juni bis
zum 31. Mai. Diese Umstellung haben wir bereits in den
Anfangsjahren vorgenommen, da wir damals ein sehr
starkes Jahresendgeschéaft hatten. Die Monate Novem-
ber und Dezember waren die umsatzstarksten Monate,
wéahrend Mai und Juni vergleichsweise ruhig verliefen.

Mit der Gesamtentwicklung der vergangenen Monate
sind wir sehr zufrieden. Unser strategischer Schwer-
punkt liegt auf dem Eigenmarkengeschéft, das rund
zwei Drittel unseres Gesamtumsatzes ausmacht. Inner-
halb dieses Segments verzeichnen insbesondere Desk-
top-PCs, Notebooks und Mini-PCs ein sehr starkes

BUCHHEIM,

Griinder und Vor-
stand des deutschen
Eigenmarkenher-
stellers Bluechip
(eigene Schreibweise:

connect 03/2026

Wachstum. Treiber hierfir war vor allem das Support-
Ende von Windows 10, das sich seit August vergange-
nen Jahres deutlich bemerkbar gemacht hat. Infolge-
dessen konnten wir ein signifikantes Umsatz- und Er-
gebniswachstum gegentiber dem Vorjahr erzielen.

Ergénzt wird das Eigenmarkenportfolio durch ein ge-
zielt ausgebautes Distributionsgeschéft mit passender
Handelsware. Dazu zdhlen insbesondere Peripherie-
produkte wie Monitore, beispielsweise von liyama oder
AOC, mit denen wir kiirzlich eine Distributionspartner-
schaft geschlossen haben.

connect professional: Nach den Lieferengpéssen in der
Corona-Zeit sehen wir jetzt eine &hnliche Situation bei
Speichern. Wie gravierend ist die Lage fiir einen PC-Her-
steller wie Bluechip?

Buchheim: Unsere Auftragseingange im November
und Dezember waren solide kalkuliert. Wir hatten uns
friihzeitig gut bevorratet, insbesondere mit SSDs und
Speichermodulen. Bereits ab Ende September haben
wir die Lagerbesténde deutlich aufgestockt und konn-
ten die Preise Uber einen lédngeren Zeitraum stabil
halten. Auch aktuell sind wir in der Lage, unseren Part-
nern ausgewahlte Desktop-PCs und Mini-PCs zu sehr
attraktiven Konditionen anzubieten. Ab November kam
es dann zu splrbaren Preisverwerfungen. Dabei waren
nicht nur Speicherkomponenten betroffen.

Fir uns als groBer Intel-Partner stellte auch die einge-
schrankte Verflgbarkeit von Prozessoren eine Heraus-
forderung dar. Zusétzlich zu den bestehenden Preis-
volatilitdten ist durch die Krise im Nahen Osten inzwi-
schen auch die Lieferkette stérker unter Druck geraten,
was die Gesamtsituation weiter verschérft.

connect professional: Wie gehen Sie damit um?
Buchheim: Fir bestehende Projekte haben wir unse-
ren Partnern bei verbindlicher Abnahme teilweise sogar
feste Preise mit einer Laufzeit von bis zu sechs Monaten
zugesichert. Das kdnnen wir derzeit noch leisten — im
Gegensatz zu vielen anderen Anbietern. Einige arbeiten
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inzwischen sogar mit Tagespreisen, was im Projekt-
umfeld jedoch kaum praktikabel ist.

Wir gehen davon aus, dass die derzeitige Verknap-
pung weiter anhalt, insbesondere bei Speicherkompo-
nenten, und sich auch der Preisdruck fortsetzen wird.

connect professional: Hat sich die Situation bei Prozes-
soren entspannt?

Buchheim: Bei Prozessoren rechnen wir mit Preisstei-
gerungen von etwa funf bis zehn Prozent. Das ist aus
unserer Sicht noch gut vertretbar. Allerdings betrifft die
aktuelle Situation nicht nur Speicherkomponenten. Wir
beziehen aus Asien auch weitere Bauteile und Bare-
bones, deren Verflgbarkeit ebenfalls eine Rolle spielt.
Dennoch stehen Speicher derzeit besonders stark im Fo-
kus, da hier die Engpésse am deutlichsten spurbar sind.

connect professional: Gartner sagt, vor allem das Ein-
stiegssegment bei PCs stehe extrem unter Druck und
kénnte sogar vom Markt verschwinden.

Buchheim: Wir fokussieren uns bewusst nicht auf
das Einstiegssegment, sondern auf héherwertige B2B-
Systeme. In diesem Bereich ist derzeit jedoch eine
splrbare Nachfragezuriickhaltung zu beobachten. Vie-
le Unternehmen agieren aktuell sehr abwartend und
verlangern die Nutzungsdauer ihrer bestehenden Gera-
te. Das ist allerdings kein dauerhaft tragféhiger Zu-
stand. In einigen Monaten werden Ersatzbeschaffun-
gen unausweichlich sein, und damit dirfte auch die
Akzeptanz hdherer Preise zunehmen. Zwar rechne ich
bei Desktop-PCs mit Rickgangen von etwa 15 bis
20 Prozent gegentiber dem Vorjahr, insgesamt blicke
ich jedoch weiterhin optimistisch auf die Entwicklung.

connect professional: Dafiir boomt der Datacenter-
Markt weltweit und hier hat Bluechip ebenfalls Hardware
im Angebot, wie Server und Storage. Welche Rolle spielt
das Geschéft mit IT-Infrastruktur und was ist geplant?

Buchheim: Wir wollen den Bereich Server und Sto-
rage gezielt weiter ausbauen. Dieses Segment bietet
erhebliches Potenzial, auch wenn die Preise fiir Spei-
cherkomponenten hier zuletzt stark gestiegen sind.
Langfristig verfolgen wir damit das Ziel, unsere Abhén-
gigkeit von klassischer PC-Hardware weiter zu reduzie-
ren und das Portfolio breiter aufzustellen.

connect professional: Zukunftstrachtige Produkte sind
ja vor allem Cloud, As-a-Service und Kl. Wie sieht es
denn damit bei Bluechip aus?

Buchheim: Wir erweitern unser Angebot deutlich um
Services und Dienstleistungen rund um die Hardware
unserer Partner, etwa durch Rollouts, Fulfillment und in-
dividuelle Sonderausstattungen. Auch Workplace as a
Service, ein flexibles Arbeitsplatzmodell auf Mietbasis,
spielt eine zunehmend wichtige Rolle. Parallel dazu
bauen wir unser Cloud-Segment aus. Hier verzeichnen
wir ein Umsatzwachstum von rund 40 Prozent.

connect professional: Cloud-Services aus einem eige-
nen Rechenzentrum?

Bluechip fertigt vor
allem PC-Hardware

im thiringischen

Buchheim: Unsere Cloud-Services betreiben wir aus
einem gemieteten Rechenzentrum, in dem wir mit eige-
ner Hardware vertreten sind.

connect professional: Sorgt der Wunsch nach digitaler
Unabhéngigkeit flir Nachfrage nach lhren Cloud-Services?
Buchheim: Unsere rund 3.000 Partner, vor allem
Fachhéandler und Systemh&user, betreuen eine groBe
Zahl mittelstandischer Unternehmen. Fir diese Ziel-
gruppe ist das Thema besonders relevant. Gefragt sind
dabei vor allem hybride Lésungen, die bestehende Infra-
strukturen mit neuen Technologien sinnvoll verbinden.

connect professional: Rund 3.000 Partner — darunter
sind sicher viele langjéhrige Kunden?

Buchheim: Wir verfliigen Uber einen hohen Anteil
langjéhriger Kunden. Unsere Zielgruppe legt groBen
Wert auf persdnliche Ansprechpartner und telefonische
Beratung. Mit Online-Shops und Konfiguratoren lassen
sich ja nicht alle Probleme |6sen. Haufig ist ein persén-
liches Gesprach schneller und effizienter. Aus diesem
Grund legen wir groBen Wert auf unsere Prasenz bei
Veranstaltungen und Messen.

connect professional: Im September gibt es ja auch
wieder die Partnerveranstaltung ,bluechip LIVE".

Buchheim: In den vergangenen Jahren haben wir im
Zweijahresrhythmus eine groBe Partnerveranstaltung
durchgefiihrt, ergénzt durch Quartalsstammtische. Bei
der ,bluechip LIVE® stehen vor allem ganzheitliche L6-
sungen im Vordergund. Ein zentrales Thema ist in die-
sem Jahr Kinstliche Intelligenz und wie wir unsere Part-
ner dabei unterstiitzen. kénnen.

connect professional: Setzen Sie bei Bluechip Kl auch
intern schon ein?

Buchheim: Ja, das tun wir. Wir betreiben ein eigenes
Warenwirtschaftssystem und haben ein internes Ent-
wicklerteam. Zwei Entwickler arbeiten mittlerweile na-
hezu vollstandig Kl-gestitzt und setzen dabei auf unse-
re eigenen Daten - selbstverstandlich innerhalb einer
geschlossenen, kontrollierten Systemumgebung.




10 | UNTERNEHMEN | Ein Fabrikbesuch in Peking

Xiaomi: Alle sechs
Sekunden ein Smartphone

Modular, Kl-gesteuert und hochautomatisiert: Die Xiaomi-Fabrik in Peking zeigt die
Smartphone-Produktion der ndchsten Generation. Und zwei Kollegen der connect konnten
vor Ort einen Blick darauf werfen. Hier kommt ihr Bericht.

Autoren: Wadim Herdt, Lennart Holtkemper Redaktion: Andrea Fellmeth

» Wir haben es in der Tasche und nehmen es taglich
rund 100 Mal in die Hand: unser Smartphone. Telefonie-
ren, Nachrichten lesen, Fotos knipsen, Kl befragen:
Beim selbstverstéandlichen Umgang mit unserem hoch-
komplexen technischen Begleiter haben wir uns wahr-
scheinlich selten die Frage gestellt, wie dieses Gerét
eigentlich gebaut wird.

Xiaomi hat uns eingeladen, in China einmal hinter die
Kulissen zu schauen. Der Hersteller hat dort erst vor
zwei Jahren eine hochmoderne Fabrik zur Produktion
seiner Flaggschiff-Smartphones in Peking eroffnet.
Und die durften wir im Rahmen einer Pressereise ge-
nauer anschauen.

Xiaomis Smartphone-Fertigung: Eine
Fabrik wie ein Raumschiff

Gleich beim Betreten des Gelandes wird klar: Hier han-
delt es sich um eine Produktionsstatte der nachsten Ge-
neration. Das Gebaude wirkt futuristisch, fast wie ein
Raumschiff. Der Bau der neuen ,Xiaomi Smart Factory“

connect 03/2026

profes:

begann 2021 und kostete umge-
rechnet circa 293 Millionen Euro.
Schon nach 1.000 Tagen liefen
2024 bereits erste Serienpro-
dukte vom Band. Aktuell hat die
Smart Factory ein Jahresvolu-
men von 10 Millionen Einheiten.

Bevor wir uns die eigentliche
FertigungsstraBe  anschauen
kénnen, missen wir uns erst
einmal umziehen. Um die emp-
findlichen Gerate nicht zu sto-
ren, sind antistatische Schuhu-
berzieher, Kittel und Miuitze
Pflicht. Danach geht es noch
durch eine Luftschleuse und
schon steht man in einer riesi-
gen, hell beleuchteten Halle mit
MetallfuBboden und langen
Reihen von Maschinen.

Im Gegensatz zu traditionel-
len FertigungsstraBen domi-
niert hier nicht die menschliche
Arbeitskraft, sondern ein hoch-
gradig vernetztes Okosystem
aus Maschinen, Daten und kinstlicher Intelligenz. Die
komplette Software hinter der Fertigung und ein GroB-
teil der Hardware stammen aus eigener Entwicklung.
Uber 4.000 Einheiten in der Anlage tragen das Mi-Logo.

Sehr hoher Automatisierungsgrad

Nach dem Kontrollzentrum geht es zu einer Produkti-
onslinie, wo wéhrend unseres Besuchs ein Xiaomi-Red-
mi-Modell gefertigt wurde. Die FertigungsstraBe selbst
ist etwa 100 Meter lang. Beginnend beim Platinentest,
der Vorverarbeitung des Mainboards, Uber Montage al-
ler Komponenten, den Endtests und die Verpackung
findet alles auf diesen 100 Metern statt.

Dabei sind Uber 200 Einzelschritte nétig, bis ein
Smartphone gebaut und verpackt die Fabrikhalle ver-
lasst. Die Automatisierungsrate bei diesem Prozess
liegt bei 81 Prozent. Und tatsachlich sehen wir sehr we-
nig Menschen am Band sitzen. Nur eine Handvoll Mitar-
beiter entfernt in speziellen Reinrdumen mit strengeren
Kleidervorschriften manuell Staubpartikel von Kamera-
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Das Herzstiick der Anlage ist das Kontrollzentrum. Auf einem riesigen digitalen
Dashboard laufen alle Informationen Gber den Fertigungsprozess der einzelnen

StralRen zusammen.

linsen unter Mikroskopen. Zudem bleiben visuelle
In-spektionen, um Kratzer am Geh&use zu erkennen,
unverzichtbar.

Eine der groBten Stérken der Anlage ist laut Xiaomi
auch ihr modulares Design. Die Maschinen sind so kon-
zipiert, dass sie wie Lego-Steine ausgetauscht oder
neu kombiniert werden kdnnen. Dies erhdht die Pro-
duktionsflexibilitait massiv. Wahrend die Umrlstung
einer Linie auf ein neues Projekt friiher eine Woche dau-
erte, braucht man nun hierfir nur noch etwa zehn Stun-
den. Damit lassen sich unterschiedliche Gerétearten
effizient auf derselben Linie herstellen.

Rigoroses Testing, bevor das Smartphone
verpackt wird

Ein weiteres technisches Highlight ist die Abkehr von
herkdmmlichen Roboterarmen bei der Motherboard-
Teststation hin zu einem neuen Schubladen-Design.
Frihere Prifstationen nutzten Roboterarme und konn-

Fir wenige, filigrane Schritte ist tatsachlich noch echte Hand-
arbeit notwendig.

Der Automatisierungsgrad der Smartphone-Fertigung betragt
iber 80 Prozent. Erst nach tber 200 Einzelschritten ist ein
Smartphone fertig zusammengebaut.

ten nur 16 Platinen gleichzeitig testen. Das neue Design,
im Wesentlichen ein Schrank mit Schubladen, ermog-
licht effizientere Raumausnutzung und den gleichzeiti-
gen Test von 40 Platinen. Zu den hier durchgefiihrten
Tests gehdren Power-on-Tests, Kommunikationskalib-
rierung sowie Wi-Fi- und Bluetooth-Prufungen.
Insgesamt verwendet Xiaomi viel Zeit darauf, die ein-
zelnen Komponenten und das Smartphone als Ganzes
zu testen, bevor es die Fabrik verlasst. Dazu muss jedes
Gerat einen aufwandigen Testparcours bestehen. Die
Endprifung besteht aus mehreren Testprozeduren, da-
runter einem Alterungstest zur Simulation der taglichen
Nutzung und einer umfassenden Funktionsiberprifung
von Antennen, Audio, Kamera, Display und Sensoren.
Am Ende der Produktionslinie verldsst alle sechs
Sekunden ein neues Smartphone das Band, nachdem
es einen sehr komplexen Prozess durchlaufen hat. Wir
waren nach dem Besuch jedenfalls beeindruckt, wie
hochautomatisiert die Produktion ablauft.

~ st s s i it

Bevor sie verpackt werden, durchlaufen die Smartphones ein stundenlanges Testprozedere,
bei dem Software, Display, Funk und mehr in dieser Kammer automatisch geprift werden.
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Vom Computergeschaft zum

Archivierungs-Sp

ezialisten

1995 griindete Jerry J. Artishdad in Karben ein Computergeschéft. In drei Jahrzehnten ist
daraus Artec IT Solutions entstanden, ein weltweit aktiver Anbieter in den Bereichen
Archivierung, Datenmanagement und Datensicherheit. Nach 30 Jahren hat Artishdad jetzt
die Verantwortung an die nachfolgende Generation Gibergeben, die sich mit neuen

Herausforderungen — wie Kl — auseinandersetzen muss.

Interview: Michaela Wurm

» connect professional: Im vergangenen Jahr feierte
Artec IT Solutions 30-jéhriges Jubildum und gleichzeitig
den Generationswechsel an der Spitze. Wie hat sich das
Unternehmen in den drei Jahrzehnten veréndert?

Jerry J. Artishdad: Alles begann 1995 mit einem
PC-Fachhandel auf rund 60 Quadratmetern, den ich
gemeinsam mit meiner Frau gegriindet habe. Wir haben
unter anderem Software programmiert und auf Daten-
tragern verschickt sowie Steuerungslésungen fir CD-
und Daten-Jukeboxen vertrieben. Ab dem Jahr 2000
haben wir uns dann komplett auf das Thema Daten-
archivierung und die rechtssichere Aufbewahrung von
Informationen spezialisiert.

connect professional: Was waren denn die wichtigsten
Etappen in der Firmengeschichte?

Artishdad: Hier ist sicherlich die erste Version unseres
Archivsystems EMA zu nennen, die 2002 vorgestellt wur-
de. 2004 sind wir in unsere heutige Firmenzentrale in Kar-
ben gezogen, die alle Bereiche wie Entwicklung, Technik
und Verwaltung unter einem Dach vereint. Und internatio-
nal waren die beiden Standorte in Asien und Nordameri-
ka sehr wichtige Meilensteine fiir unsere Expansion.
Software ,Made & Hosted in Germany*

Firmengriinder Jerry

connect professional: Was ist heute der Unterneh- - Artishdadhat

Artec IT Solutions in

mensfokus? drei Jahrzehnten
Artishdad: Mit weltweit eingesetzten Produkten wie zum Archivierungs-

dem modularen Archivsystem ,EMA“ sowie den Mas- Zifalacl:f;i” weiter-

senspeichern der ,VSTOR Vault“-Serie ist Artec heute

einer der filhrenden Anbieter in den Bereichen Archivie-

rung, Datenmanagement und Datensicherheit. Ein ganz

wichtiger Aspekt ist dabei der Fokus auf digitale Souve-

rénitat. Die Softwarelésungen von Artec werden voll-

standig in Deutschland entwickelt und sind ,Made &

Hosted in Germany*“.

connect professional: Werden die Lésungen auch als
Cloud-Versionen oder As-a-Service angeboten?
Artishdad: Die kurze Antwort lautet Ja. Es kann je
nach Unternehmen sehr gute Grinde geben, eine
Lésung wie EMA hochsicher in der Cloud, in hybriden
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Umgebungen oder aber auch ganz klassisch als
On-Premises-Appliance vor Ort einzusetzen. Deshalb
lassen wir Kunden hier bewusst die Wahlfreiheit.

Breites Netzwerk an Systemhauspartnern

connect professional: Welche Rolle spielt der Channel
in lhrem Geschéft? Vertreibt Artec IT Solutions aus-
schlieBlich tber Partner und wenn ja, (iber welche?

Artishdad: Der Fokus liegt bei Artec klar auf dem
Channel-Geschéft. Unsere Partner waren ein wesentli-
cher Garant fir den Erfolg der letzten Jahrzehnte und
werden dies auch in Zukunft sein. Dabei ist historisch ein
sehr breites Netzwerk an Systemhauspartnern in ganz
Deutschland gewachsen. Wichtig ist uns dabei, dass es
sich bei unseren Partnern nicht um reine Berater handelt,
sondern um Spezialisten. Wir setzen auf Partner, die
die Anforderungen der Kunden wirklich verstehen und
die in der Lage sind, diese optimal zu bedienen.
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connect professional: Beim Vertrieb der Lésungen und len neuen Aspekten durch NIS-2, den Cyber Resilience
dem Partner-Okosystem hat sich (iber die Jahre doch Act, DORA, den EU Data Act und vieles mehr. Durch die
sicher auch einiges gedndert? stetige Zunahme von Cyberattacken sind Unternehmen
Artishdad: Uber die Jahre haben wir immer wieder zunehmend auf der Suche nach Ldsungen, die ihre
mit Distributoren zusammengearbeitet und dabei in wertvollen Daten sicher aufbewahren. Und drittens geht
der Regel gute Erfahrungen gemacht. Um noch es darum, immer gréBere Mengen an Daten und Infor-
néher an unseren Partnern zu sein und auf ihre Anfor- mationen effizient und sinnvoll nutzen zu kdnnen. Dies
derungen und Bedlrfnisse einzugehen, ist vor rund alles erzeugt Nachfrage fiir unsere engagierten Partner.
zwei Jahren die strategische Entscheidung gefallen,
Partner vor allem selbst zu betreuen. In diesem connect professional: Hat sich der Markt fir Archi-
Zuge haben wir 2025 auch ein neues Partnerportal ge- vierung, Datenmanagement und Datensicherheit in
startet. Reseller kdnnen hier ihre Projekte und Ver- den letzten Jahren verdndert? Gab es beispielsweise
kaufschancen steuern und haben beispielsweise auch eine Marktkonsolidierung oder sind neue Mitbewerber
Zugriff auf einen intelligenten Produktkonfigurator mit aufgetreten?
sofortiger Preisauskunft. Artishdad: Eine Entwicklung der letzten Jahre ist,

dass einige Anbieter von US-Unternehmen lbernom-

Kl ohne Vendor Lock-in men wurden. Aktuell erleben wir im Markt, dass dies

connect professional: Im letzten Jahr haben Sie die von potenziellen Kunden als nachteilig empfunden wird.
Firmenleitung an lhre Kinder Julia Gonzalez und Nils Unternehmen legen gerade in Bereichen wie Archivie-
Artishdad lbergeben. Welchen Herausforderungen sieht rung und Datenmanagement zunehmend Wert auf ihre
sich die neue Generation jetzt konfrontiert? digitale Souveranitat. Sie achten deshalb verstarkt auf
Artishdad: Seit der Ubergabe lag ein Fokus ganz klar Lésungen, die im Idealfall in Deutschland entwickelt
auf der Weiterentwicklung des Produktes. Jetzt im und gegebenenfalls gehostet werden. Dies kommt
Frihjahr steht beispielsweise ein Major Release mit vie- unseren Partnern und uns zugute.
len Verbesserungen an, das an modernsten Anforde-
rungen orientiert ist. Und Kl ist ein sehr wichtiges connect professional: Wie schitzen Sie die Aussichten
Thema, wobei wir hier bewusst einen flexiblen Ansatz in lhrem Geschéftsfeld fir dieses Jahr und mittelfristig
fahren und uns gegen eine starre Kl-Integration ent- in den kommenden Jahren ein?
schieden haben: Kunden kénnen die Kl-Losungen ihrer Artishdad: Trotz schwieriger wirtschaftlicher Rahmen-
Wahl mit EMA koppeln und geraten nicht in die Abhan- bedingungen wird der Markt definitiv von den bereits er-
gigkeit einzelner Anbieter. Dadurch wird ein Vendor wahnten regulatorischen Anforderungen und der zuneh-
Lock-in vermieden und ein Wechsel der Kl-Lésung menden Bedrohung durch Cyberangriffe profitieren. Am
bleibt jederzeit moglich. Mit Julia Gonzalez Thema der gesetzlich vorgeschriebenen Archivierung
. . ) o Fnd)':”ts .Arttitszqad kommen Unternehmen ohnehin nicht vorbei. Da wir als
Archivierung bleibt auch in schwierigem l\::éhlege?gzene‘—e deutsches Unternehmen zudem einige Alleinstellungs-
Marktumfeld gefragt ration die Verant- merkmale aufweisen und die Nachfrage nach Sicherheit
connect professional: Wie sieht das Marktumfeld von r’irrttﬁlsnhgd\;znuézr;y und Unabhéngigkeit abdecken kénnen, sehe ich Artec
Artec IT Solutions aus? Speziell in Deutschland gibt esja  nommen. auch flr die néchsten 30 Jahre gut aufgestellt.

eine starke Investitionszurick-
haltung vor allem mittelsténdi-
scher Firmen. Wie ist aktuell
die Nachfrage nach den Artec-
Lésungen, wie umkdmpft ist
dieser Markt?

Artishdad: Die aktuelle
Marktsituation ist natirlich
nicht einfach. Artec IT Solu-
tions verzeichnet aber ein
stabiles Bestandskundenge-
schéaft. Hinzu kommen aus un-
serer Sicht drei Aspekte, die
eine Archivierung auch in ei-
nem schwierigen Marktumfeld
attraktiv machen. Viele Unter-
nehmen stehen derzeit vor
neuen regulatorischen Her-
ausforderungen. Dazu gehort
etwa die Abbildung rechtlicher
Vorgaben an die IT-Sicherheit
und Datenarchivierung mit vie-

connect 03/2026

professional
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Xerox und Lexmark bundeln
Print-Vertrieb und Portfolio

Xerox fuhrt die Vertriebsorganisationen von Lexmark und Xerox im Druckbereich
zusammen. Ein neues Fuhrungsteam soll die strategische Neuausrichtung in
Kernmarkten vorantreiben. In der DACH-Region verantwortet der langjahrige Lexmark-
Deutschland-Chef Michael Lang die Vereinheitlichung.

Autorin: Michaela Wurm

» Nach der Ubernahme von Lexmark im Juli vergange-
nen Jahres organisiert Xerox jetzt seine globale Ver-
triebsstruktur fir den Druckbereich neu und integriert
die Portfolios.

Wichtigste Neuerung ist die Zusammenlegung der
Vertriebsorganisationen von Xerox und Lexmark im
Druckbereich mit dem Ziel, den ,Vertrieb zu vereinheit-
lichen, den regionalen Fokus zu schéarfen und das
Unternehmen in die Lage zu versetzen, Marktanteile zu-
rickzugewinnen und das Wachstum in wichtigen Lo-
sungsbereichen voranzutreiben®. Die neue Struktur soll
im zweiten Quartal 2026 in Kraft treten.

Die bislang getrennten Vertriebsorganisationen von
Xerox und Lexmark sollen dann auch mit einem zuneh-
mend integrierten Portfolio aus Druckern, Multifunkti-
onssystemen (MFPs), Software und Services am Markt
agieren. Bestehende Xerox-Kunden und -Partner be-
kommen kiinftig Uber ihre gewohnten Ansprechpartner
weltweit Zugang zu Lexmark-Systemen. Xerox nennt
hier explizit seine 9er-Serie, mit der Xerox seine A3-
Plattform um eine Produktreihe erweitern kann.

Michael Lang
Ubernimmt die

Anderungen im DACH-Markt
Verantwortung fur

Der bisherige Chef von Lexmark Deutschland, Michael 4., channel- und

Das aktualisierte Go-to-Market-Modell unterscheidet
drei Regionen: Nordamerika, Westeuropa und den
»Rest der Welt“. Ergénzt wird es durch eine Abteilung
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Lang, soll die Lexmark- und Xerox-DACH-Organisation Behdrdensektor
als Verantwortlicher fiir den Channel- und Behorden-  ¢¢" DACH-Region.
sektor zusammenfiihren. Holger Wadewitz wird fiir das
neue Named-Account-Team im DACH-Raum verant-
wortlich sein. Melanie Goddard wird kiinftig das Team
Global Accounts, Regional Service Managers, and Alli-
ances in der Named-Accounts-Organisation fiir West-
europa leiten.
»Durch die Vereinheitlichung des Vertriebsmodells
von Xerox und Lexmark kénnen wir Redundanzen be-
seitigen, die Effizienz verbessern und unsere Féhigkeit
zur Wertschépfung steigern, wahrend wir uns starker
auf nachhaltige Umséatze, Rentabilitat und langfristige
Leistung konzentrieren®, so Jacques-Edouard Gueden,
Chief Revenue Officer bei Xerox. ,Mit einem auf jede
Region abgestimmten Markteinfihrungsmodell, das
von starken Partnern und erfahrenen Teams unterstitzt
wird, bauen wir eine Vertriebsstruktur auf, die fokus-
sierter, effizienter und wettbewerbsfahiger ist.”

fur globale Production Print Services sowie zwei spe-
zialisierte Teams fir Distribution und Innenvertrieb.

Nordamerika und Westeuropa sollen in einem ein-
heitlichen Segmentierungsmodell abgedeckt werden.
Der Direktvertrieb konzentriert sich auf Unternehmens-
und Firmenkunden. Partner Gbernehmen den erweiter-
ten Hardware-Vertrieb und die Betreuung von KMU, bei
der sie von Inside Sales untersttitzt werden.

i (@) |
A5
Kunstliche Intelligenz
Europadische On-

Premise KI: Sicher und
Vertrauenswurdig.

SAP Solutions & Services
SAP S/4HANA mit einem
KI-gestltzten, daten-
getriebenen Ansatz.

2P

Data Resillience
Erreichen Sie Kontinuitat,
Compliance und sicheres

Neues Fiihrungsteam Gibernimmt Wachstum.

Zur Unterstlitzung der neuen Struktur hat Xerox auBer-
dem neue Fihrungskrafte ernannt: Clay Mooring (Mana-
ged Accounts, Nordamerika), Karl Boissonneault (Chan-
nel, Nordamerika), Thomas Valjak (Channel, Westeuro-
pa), Danny Molhoek (Managed Accounts, Westeuropa),
Cindy Arbeau (Xerox Digital Sales), Mandeep Saini (APAC,
OEM und Alliances), David Dyas (International Opera-
tions), Yolanda Camberos (Distribution Operations) und
Terry Antinora (Global Production Print Services).

Technologie Innovation
Losungen fir eine nach-
haltige, effizientere
Zukunft schaffen.

IT-Consulting
Optimieren Sie Ihre IT mit
individueller Beratung
von Cloud bis KI.

Hybrid IT
Optimierte Leistung,
Kosten, Sicherheit und
Workload-Portabilitat.

Jetzt informieren
und gleich anmelden.
Wir freuen uns auf Sie!

connect 03/2026

profession:




16 | UNTERNEHMEN | Bluetooth-Broadcast fiir barrierefreie Gate-Durchsagen

Pilotprojekt mit Bluetooth
Auracast am
Frankfurter Flughafen
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konkrete Implementation hangt aber vom jeweiligen
Gerate- beziehungsweise App-Anbieter ab.
Perspektivisch sei es auch mdglich, vorproduzierte
oder per Text-2-Speech Ubersetzte Ansagen auf paralle-
len Auracast-Kanalen in mehr als 40 Sprachen auszusen-
den, sodass eine Vielzahl von Passagieren die Sprach-
informationen in ihrer Muttersprache empfangen kann.

Kompatibilitat und konkreter
Funktionsumfang herstellerabhangig

Aus Sicht der Anbieter von Smartphones, Kopfhorern
und vernetzten Horgeraten ist Auracast eine Software-
Erweiterung des sogenannten Bluetooth-Stacks. Zu
den ersten Anbietern, die dies umgesetzt haben, zéhlen
die am Fraport-Projekt teilnehmenden Partner Samsung
und Google (mit jingeren Modellen seiner Pixel-Smart-

ssional

>onnect profe

Der Frankfurter Flughafen erprobt gemeinsam mit Projektpartnern den Einsatz der Bluetooth-
Broadcast-Technik ,,Auracast”. Vorbereitungsphase und Pi_lqtprojekt lieferten bereits erste
Erkenntnisse, von denen auch andere potenzielle Einsatzoﬁ;’e profitieren kdnnen.

eimer

Bild: Hannes R

Autor: Hannes Riigheimer  Redaktion: Diana Kiinstler phones) sowie GN Hearing fir seine Smartphone-
f gestiitzten Horgerédte. Weitere Smartphone-Hersteller
aus dem Android-Lage werden Auracast mit anstehen-
und Mitarbeitenden gesammelt werden, um diese in ei- Passagiere mit Horverlust — sie erhalten einen klareren ﬁ:ﬁi”g:;iﬁu\‘/‘ig den Software-Updates ebenfalls unterstiitzen.
ner spateren Umsetzung beriicksichtigen zu kénnen. Zugang zu Gate-Informationen und kénnen ihre Reise  p acident Aviation Noch keine belastbaren Informationen gibt es von

reibungsloser und zuversichtlicher gestalten®, sagt FraportAG, beider Apple — doch Branchenbeobachter gehen davon aus,

Das Ziel: Ruhigere Flughéfen, bessere Peter Justesen, Prasident von GN Hearing. ,Wir hoffen, f:;glsgser/ll:/faf;i dass auch dieser Hersteller die entsprechenden Soft-

Verstandlichkeit dass dieses Pilotprojekt viele weitere Flugh&fen dazu  pijotprojekts am ware-Erweiterungen bald in einem der nachsten Sys-

HOdiy UNPlUEH PIig

» Ende Januar prasentierte der Frankfurter Flughafen
ein Pilotprojekt in Zusammenarbeit mit den Projektpart-
nern GN Hearing, Google, Samsung, der Sittig Techno-
logies GmbH und der Bluetooth Special Interest Group
(SIG): An den beiden Gates A16 und A17 im Terminal 1
setzt der Airport als weltweiterster Flughafen die Blue-
tooth-Technologie Auracast fur 6ffentliche Durchsagen
ein. Die Idee: Passagiere, die am Gate auf den Einstieg
in ihr Flugzeug warten, empfangen Durchsagen direkt
Uber ihre Ohrhérer, Smartphones oder auch Hérgerate.
Das Pilotprojekt soll zunachst zwei Monate lange laufen,
um praktische Erfahrungen mit der Umsetzung zu sam-
meln. Bis Ende Mérz sollen Feedbacks von Reisenden
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Der Test wurde teilweise durch das &ffentliche Forder-
programm Distr@I finanziert, einer Initiative des Landes
Hessen zur digitalen Barrierefreiheit. Dabei sollen inno-
vative digitale Projekte durch enge Zusammenarbeit
zwischen Forschung und Industrie unterstiitzt werden.
Die Leitung des Projekts Ubernahm Projektpartner
Sittig Technologies gemeinsam mit Fraport und der
Frankfurt University of Applied Sciences.

Alexander Laukenmann, Senior Vice President Avia-
tion, Fraport AG, erklarte anléasslich der Prasentation:
»Auracast unterstiitzt das Konzept des ,Silent Airports‘.
Anstelle haufiger Lautsprecherdurchsagen kénnen Pas-
sagiere wichtige Gate-Informationen wie Boarding-Auf-
rufe, Anderungen oder Verspatungen (ber ihre eigenen
Kopfhorer oder Horgerate empfangen.” Dies trage dazu
bei, den L&rm im Terminal zu reduzieren und gleichzeitig
die Reisenden umfassend und akustisch besser ver-
standlich zu informieren. Hinzu komme, dass die direkt
auf die Endgeréte der Passagiere Ubertragenen Sprach-
informationen erheblich besser versténdlich sind als
Uber die offentlichen Lautsprecher. Letztere wird es
aber natirlich weiterhin geben, da der Flughafen seine
Informationen auch Passagieren Ubermitteln muss, die
Uber keine passende Empfangstechnik verfligen.

Stressfreier und inklusiver reisen mit
Horgerat

Insbesondere flr Horgeratetrager, von denen es allein
in Deutschland laut dem Bundesverband der Horsyste-
me-Industrie (BVHI) und dem Deutschen Schwerhori-
genbund e.V. (DSB) etwa 4,7 bis 5,4 Millionen gibt, bie-
tet das Angebot klare Vorteile. Denn Reisenden mit
Horverlust fallt es oft besonders schwer, herkdmmliche
Lautsprecherdurchsagen in belebten Terminals zu
horen. ,Indem wir Horgeratetrdgern Auracast zur Ver-
fugung stellen, verbessern wir das Reiseerlebnis fir

inspirieren wird, die nichste Ara des vernetzten und  28.Januar 2026 temupdates nachliefern dirfte.

barrierefreien Reisens einzulauten.” Weltweit sind laut
WHO sogar bis zu 1,5 Milliarden Menschen von Horver-
lust betroffen — fast jeder Flinfte. Durch die zunehmen-
de Alterung der Bevoélkerungen werde die Zahl kiinftig
sogar noch weiter steigen.

Nachriistung von Flughafen-Gates
unaufwendig

Die Ausristung eines Flughafen-Gates mit der erforder-
lichen Technik ist vergleichsweise einfach und kosten-
glinstig: Die im Pilotprojekt von Sittig Technologies rea-
lisierte Auracast-Sendeeinheit wird direkt im IP-basier-
ten Ansagesystem ,PAXGuide“ der Gate-Mitarbeiter
integriert. So miissen keine Anderungen an der vorhan-
denen Installation und Verkabelung oder sonstige Bau-
maBnahmen durchgefiihrt werden, die an Flughafen
viele Genehmigungen und viel logistischen Vorlauf er-
fordern wirden. Auch PA-Systemen anderer Hersteller
lassen sich selbstverstéandlich mit Auracast erweitern
beziehungsweise nachristen.

Auracast ist ein Unter-Standard des Kurzstrecken-
funks Bluetooth, der Audiolbertragungen nach dem
»,Broadcast“-Prinzip von einem Sender an beliebig viele
Empfénger in dessen Reichweite Ubertragt. Technisch
basiert Auracast auf Bluetooth 5.2 und dessen Low-
Energy-Modus (Bluetooth LE). Um einen Auracast-Sen-
der zu empfangen, mussen ihn Besitzer kompatibler
Endgeréte aus einer Liste auswahlen, &hnlich wie heute
von WLAN bekannt. Auch durch Scannen eines QR-
Codes koénnen sich die Nutzer auf den angebotenen
Kanal aufschalten. Prinzipiell ist es dann auch mdglich,
weiter eine eigene Audioquelle wie etwa einen Podcast
oder eine Musik-Playlist zu héren, deren Wiedergabe
nur dann unterbrochen wird, wenn ein Tonsignal auf
dem gewéhlten Auracast-Kanal ausgestrahlt wird. Die
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Erfahrungen aus Vorbereitungsphase und
Pilotprojekt

Erste Erfahrungen wurden bereits in seit November
durchgefihrten ,stillen Tests“ gesammelt, bis das
Projekt Ende Januar offiziell live ging. Marcel Briihne,
Referent Passenger & IT Solutions Terminal Process bei
der Fraport AG, berichtet aus der Implementations-Pha-
se: ,,Ein Thema, mit dem wir uns intensiver auseinander-
setzen mussten, waren Interferenzen — es gibt an einem
Flughafen sehr viele Signale auf der Bluetooth-Frequenz
2,4 Gigahertz, beispielsweise WLAN-Hotspots und an-
dere laufende Bluetooth-Ubertragungen. Die Proble-
matik lieB sich aber durch Konfigurationsoptimierungen
vonseiten Sittig Technologies beheben. Dennoch sei die
nun gestartete zweimonatige Testphase dafiir gedacht,
den Service unter Alltagsbedingungen zu evaluieren, zu
optimieren und in Zusammenarbeit mit den beteiligten
Partnern Best Practices abzuleiten. ,Wir sind absolut of-
fen dafir, unsere Detailerfahrungen auch mit anderen
Partnern wie zum Beispiel auch anderen Airports zu tei-
len”, betont Johannes Sittig, CEO US von Sittig Techno-
logies. Auch den Einsatz der Technologie in anderen
Umgebungen wie etwa Bahnhofen, Shopping-Zentren,
Sportarenen, Fitness-Clubs, Horsdlen, Museen oder
Theatern begleite man gerne.

Offizielle Ankiindigungen, wie es nach der Pilotpha-
se des Flughafen-Projekts weitergehen wird, gibt es
bislang noch nicht. Allerdings sprechen die einfache
und kostengiinstige Implementation und die klaren
Vorteile fUr die Passagiere dafir, dass sowohl Fraport
als auch andere Airports — und auch andere interes-
sierte Locations — nicht mehr allzu lange damit warten
durften, Auracast-basierte Durchsageservices breiter
einzufihren.

N
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Zukunftssichere Kommunikations-
und Sicherheitslosung mit

AGFEOQ und Shelly fur die Freiwillige
Feuerwehr Freindorf

» Die Freiwillige Feuerwehr (FF) Freindorf, eine Feuer-
wehr in Oberdsterreich im einsatzstarken Zentralraum
sudlich von Linz, feierte kirzlich ihr 100-jahriges Beste-
hen und nutzte dieses Jubildum als Anlass fir einen
umfassenden Relaunch ihrer technischen Infrastruktur.
Im Zuge dieser Modernisierung wurde eine zeitgemaBe
AGFEO Kommunikations- und Sicherheitslésung imple-
mentiert, die eine Vielzahl von Anforderungen abdeckt.

Heraus- und Anforderungen

Die FF Freindorf ist mit jahrlich Gber 100 Einséatzen stark
gefordert. Neben Einsatzen auf Autobahnen, Bahnstre-
cken, Gewassern und Industrieanlagen sind moderne
Kommunikations- und Sicherheitssysteme essenziell.
Eine besondere Herausforderung stellte die Absiche-
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In das AGFEO Dahs-
board wurde eine 2N
Sprechanlage mit
Hausinnenstation
inklusive Anzeige von
IP-Kameras zur Uber-
wachung integriert.

4 einfach|perfekt/kommunizieren

rung gegen Brande im Feuerwehrhaus dar, da zahlrei-
che Akkus in Einsatzfahrzeugen ein nicht zu unterschét-
zendes Risiko bedeuten. Zudem sollte die Haustechnik
effizient Gberwacht und gesteuert werden kdnnen.

Die Entscheidung fiir AGFEO -
Nachhaltigkeit pur

AGFEO Diamant-Partner Thomas Farkasch, Geschafts-
fuhrer der BLUE-UNIC IT-Dienstleistungen GmbH aus
Gallspach, ist bereits seit 2008 mit AGFEO vertraut. Da-
mals wurde im Rahmen eines Zu- und Umbaus die ers-
te AGFEO-Anlage - eine AS 35 All in One + AGFEO TFE
(TUrsprecheinrichtung) - eingebaut, um eine zusétzliche
analoge Geheimnummer zu realisieren. Diese bewé&hrte
sich besonders, da sie beim Hochwassers 2002 - als
die offizielle Rufnummer des Feuer-
wehrhauses durch massenhafte An-
rufe blockiert wurde - kaum genutzt
werden konnte. Nach mehr als 15
Jahren zuverlassigen Betriebs wurde
bei der Modernisierung auf eine AG-
FEO ES 516 mit installiertem Up-
grade Kit gesetzt, da beim AGFEO
Partner eine gebrauchte ES 516 vor-
handen war, sich die Gelegenheit flr
ein Upgrade bot und auch noch ana-
loge FAX-Geréte genutzt werden.

Umgesetzte L6sungen

Die neue Anlage wurde umfassend in
die Infrastruktur der Feuerwehr ein-
gebunden. Statt eines klassischen
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Telefons wurde im Gemeinschaftsraum eine 2N Hausin-
nenstation mit Grafikdisplay und als Glocke eine 2N
Sprechanlage mit Kamera erfolgreich in das neue AG-
FEO Dashboard und in die AGFEO Anlage integriert, die,
wie auch das Dashboard, die vorhandenen IP-Kameras
von Drittanbietern zur Uberwachung anzeigen kann. Um
die Brandfriherkennung zu verbessern, entschied sich
die FF Freindorf im Eigeninteresse fur die Einbindung
von Shelly Smoke, da eine vollwertige Brandmeldeanla-
ge in Osterreich einer Gemeinde bzw. dessen Feuer-
wehrhdusern nicht vorgeschrieben sind. Diese Lésung
sendet Brandmeldungen nicht nur Gber die Shelly App
sondern auch per Stapelruf Giber das AGFEO Kommuni-
kationssystem an alle Schlisselpersonen aus dem
Kommando der Feuerwehr. Ebenso wurde bei der Gas-
heizung zur Gasdetektion Shelly GAS integriert, dessen
Sensoren bei Gasleckagen eine Warnung und Alarm
auslésen und die Verantwortlichen ebenfalls per Stapel-
ruf und E-Mail informieren.

Ein weiteres wichtiges Element der Modernisierung
war die Zugangskontrolle, die Tur- und auch Garagen-
torsteuerung. Die riickwartigen elektrischen Sektional-
tore lassen sich nun zusétzlich auch per Telefonanruf
oder App 6ffnen, was insbesondere fir die mit Tablets
ausgestatteten Einsatzfahrzeuge von Vorteil ist. Auch
die Haustechnikliberwachung wurde optimiert: Die bis-
herige SMS-Alarmierung wurde durch eine smartere
L&sung ergénzt und wird diese in Zukunft ablésen. Sen-
soren erfassen Temperaturliberschreitungen im Tech-
nikraum, Stromausfalle am Hausnetz oder Druckluft-
probleme in der zentralen Kompressor-Anlage und 16-
sen gezielte Alarme Uber AGFEO aus.

Zusétzlich wurde die gesamte IT- und Telefonanlage
durch eine unterbrechungsfreie Stromversorgung (USV)
gesichert. Dadurch bleibt die Einsatzbereitschaft min.
60 Minuten auch bei Stromausféllen erhalten und stellt
sicher, dass die Feuerwehr jederzeit handlungsfahig
bleibt und genligend Vorlaufzeit fir eine Notstromein-
speisung bekommt.

Ergebnisse und Fazit

Farkasch restimiert: ,,Die Modernisierung der Telekom-
munikations- und Sicherheitsinfrastruktur der FF Frein-

To
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VOLLE KONTROLLE
Im Kontrollraum hat
man dank smarter

AGFEO-L6sungen
nun alles im Griff.

dorf, u. a. mit Komponenten von AGFEO, hat sowohl die
Effizienz als auch die Sicherheit der Einsatzkréfte maB-
geblich verbessert. Obwohl beispielsweise der Betrieb
genormter oder zertifizierter Brandmeldeanlagen auf-
grund fehlender Verpflichtungen sowie finanzieller Rah-
menbedingungen nicht realisierbar ist, konnte durch die
Integration zahlreicher smarter L6sungen verschiedener
Hersteller ein durchdachtes, flexibles und zukunftssiche-
res System mit AGFEO geschaffen werden. Dabei ist
selbstverstandlich, dass smarte Assistenzsysteme keine
Brandmeldeanlagen ersetzen kénnen. Dennoch bietet
die neue, vergleichsweise kostengiinstige Losung der
Feuerwehr die Mdéglichkeit, ihr Feuerwehrhaus selbst-
sténdig zu Uberwachen und zu steuern — basierend auf
der verlésslichen, leistungsfahigen und skalierbaren
Kommunikationsplattform von AGFEO. Dadurch wird ein
moderner technischer Standard erreicht, der den Anfor-
derungen einer zeitgemaBen Feuerwehrorganisation ge-
recht wird, aber die Kosten Uiberschaubar hélt.”

» *Mit dem AGFEO Upgrade Kit erhalten die Kommunikationssys-
teme ES 512, ES 516, ES 522 oder ES 522 IT mehr Power, mehr
Performance und mehr Features. So kann ein System zum Beispiel
u.a. auf acht VolP-Kanéle erweitert und die leistungsstarke
CTI-Software AGFEO Dashboard genutzt werden. Zusétzlich
erhoéht sich die Voiceboxkapazitat auf 240 Minuten und man hat
die Méglichkeit, via Lizenzen die Anzahl der AlS-Kanéale und
TAPI-Nutzer zu erh6hen sowie die AMS-Funktion freizuschalten.
Damit ist die Nutzung von Geofencing und die Verwendung der
AGFEO Dashboard App via Handy méglich.
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SWIr sind kein
Online-Shop,
wir haben einen”

Jacob Elektronik hat sich vom stationaren Elektronikhandler
zum Webshop-Betreiber fir Consumer und Business-
Kunden mit mehr als einer Million Produkten entwickelt.

Das Unternehmen sieht sich aber nicht als Etailer oder
Plattformbetreiber, sondern als , | T-Handler mit Value Add“,
wie Mario Fladt, Director Sales & Marketing, betont. Die
Kunden bekommen auch technische Expertise und Beratung.

Autorin: Michaela Wurm

» Mit seinem Geburtsjahr 1990 gehdrt Jacob Elektro-
nik schon zu den Veteranen der IT-Branche in Deutsch-
land. Gegriindet wurde das Unternehmen von Thomas
Jacob zunéchst als Anbieter von elektronischen Bau-
gruppen flir den gewerblichen Bedarf. Schnell wurde
das Sortiment jedoch um PC-Zubehoér wie Kabel, Ste-
cker und Adapter erweitert.

Zehn Jahre gab es nur ein stationdres Ladenge-
schaft. 2000 erdffnete Jacob Elektronik seinen Online-
Shop und gehérte damit auch zu den E-Commerce-
Pionieren. Der Shop hatte mit 2.000 Produkten schon
ein sehr breites Portfolio. Und schnell kamen mehr da-
zu. Einkaufen konnte jeder: private wie gewerbliche
Endkunden und auch Wiederverkaufer.

Lange blieb das Verhéltnis von B2C und B2B recht
ausgewogen. In den letzten Jahren sei der B2B-
Bereich jedoch immer stérker in den Fokus gerlickt,
jedoch ohne B2C abzuschneiden, wie Mario Fladt,
Director Sales & Marketing, im Gesprach mit connect
professional betont.

Heute umfasst das Sortiment mehr als eine Million
Produkte. Nicht alles liege auf Lager, wie Patrick Lem-
ler, Director Supply Chain, berichtet. ,Manches machen
wir nur auf Zuruf, wie WeiBe Ware. Wir haben nicht alles
im Shop, aber wir wissen, wo wir es kriegen.”

Image des ,,billigen Jacob* abgeschiittelt

Hersteller und Distributoren wissen um das Risiko von
Channel-Konflikten, wenn sie gleichzeitig an Endkun-
den und Handler verkaufen. Und auch bei Jacob muss-
te man sich damit auseinandersetzen, wie Fladt besta-
tigt. ,Viele Hersteller wollten urspriinglich gar nicht mit
uns zusammenarbeiten, weil sie uns als B2C-Anbieter
und ,billiger Jacob‘ wahrgenommen haben.*

Das Problem von Channel-Konflikten habe

man erfolgreich entschérft, etwa durch unter-
schiedliche Preismodelle. ,Unser Kunde ist der ge-
werbliche Endkunde, etwa zehn Prozent sind Wieder-
verkdufer. Die bekommen Spezialpreise, weil sie natir-
lich auch gréBere Mengen abnehmen®, so Fladt.

Den USP von Jacob Elektronik sieht er im Dreiklang
aus ,riesigem Portfolio, persdnlichen Ansprechpart-
nern sowie technischer Expertise und Beratung fir die
Kunden*®. Deshalb sei das Unternehmen kein reinrassi-
ger Distributor, aber auch keine Beschaffungsplattform
wie [Tscope. Mit Etailern wie Cyberport oder NBB habe
man auch nur wenige Uberscheidungen, denn die hat-
ten alle nur einen kleinen B2B-Anteil am Geschéft. ,,Wir
sind IT-Handler mit Value Add. Wir sind kein Online-
Shop, wir haben einen*, so Fladt.

Zielgruppe sind Kunden, die ,keine Bechtle
brauchen®. Denn sie kdnnen bei Jacob Elektronik alle
Produkte finden, die sie bendtigen, und bekommen
nach Bedarf technische Expertise und Beratung dazu.
In den letzten Jahren sei man daher auch néher an die
Kunden geriickt und nicht nur am Stammsitz in Karlsru-
he prasent, berichtet Fladt. Ziel war es, deutschland-
weit nur zwei Stunden von jedem Kunden entfernt ver-
treten zu sein. Mit inzwischen zehn Standorten, inklusi-
ve dem Hauptsitz, sei dieses Ziel heute erreicht.

Kistenschieben reicht nicht mehr

Viele Jahre ging es mit Portfolio, Geschéft und Stand-
orten immer nur nach oben. Uber Jahre sei Jacob soli-
de zehn Prozent jahrlich gewachsen, berichtet Fladt.
Wahrend der Covid-Lockdowns und dem Peak bei
Homeoffice seien es sogar 40 Prozent gewesen. Auch
in der Post-Covid-Zeit lief es zunachst noch sehr gut.
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Der Hauptsitz des
IT-Handlers liegt
im Technologiepark
Karlsruhe.

Patrick Lemler,

Director Supply
Chain bei Jacob
Elektronik
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Ende 2022 sei der Markt geséttigt gewesen und
der Wettbewerb seitdem deutlich harter.

Q sWir bewegen uns in einem deutlich blu-

tigeren Haifischbecken. Das heiBt wir

mussen schneller schwimmen und

noch beweglicher sein®, bringt es
Fladt auf den Punkt. ,Wir muss-

ten uns neu denken. Vorher sind

wir einfach immer drauflos ge-
wachsen. Das funktionierte
nicht mehr. Reines Kisten-
schieben reichte nicht mehr.
Wir merkten, die Kunden
winschen sich mehr, bei-
spielsweise Finanzierungs-
modelle.”

Kunden wollen
.S mehr als einen
Gemischtwarenladen
2022 erfolgte der Management
Buy-out durch die langjéhrigen
Geschéftsfihrer Christian Pochat,
Hendrik Hoérschelmann und David
Mergenthaler, die auch zuvor schon An-
teile hatten. Sie Ubernahmen samtliche
Geschéftsanteile der Griinderfamilie Jacob.
Seither ist einiges passiert, sowohl auf orga-
nisatorischer als auch strategischer Ebene. Sicht-

bar auch nach auBen mit dem Umzug in ein neues, mo-
dernes Gebaude im Technologiepark Karlsruhe. Das
Management wurde neu aufgestellt und unter der Ge-
schéftsfihrerebene eine weitere eingezogen mit finf
Prokuristen, zu denen auch Fladt und Lemler gehoéren.

Vor Kurzem wurde das Flhrungsteam weiter ausge-
baut. Drei neue Abteilungsleiter Ubernahmen zentrale
Unternehmensbereiche, um Beratungskompetenz, Ser-
vicequalitdt und digitale Vertriebsaktivitaten gezielt
weiterzuentwickeln: Stefan Rohne (Head of Compe-
tence Center), Tobias Hardt (Head of Customer Service
& Return Logistics) und Patrick Scherr (Head of E-Com-
merce).

~Wir haben unser Profil geschéarft, sind jetzt ein IT-
Héndler mit groBem Sortiment fir KMU und Reseller”,
berichtet Fladt. Aber auch Consumer wirden weiter be-
dient. IT-Handel sei nach wie vor Kerngeschaft, aber
heute wollten die Kunden mehr als nur einen Gemischt-
warenladen. ,Sie wollen mdglichst viel aus einer Hand,
auch Finanzierung, Produkt-Lifecycle-Management bis
zur Ricknahme von Gebrauchtgeraten. Wir werden
Hardware nie ganz aufgeben, missen aber auch
Trendthemen aufgreifen”, so der Manager.

Auch ein neuer Webshop sei in Arbeit, der kinftig
B2C und B2B klarer trenne. Zwar sei schon vieles auto-
matisiert, 80 Prozent meint Lemler, anders ginge das
gar nicht bei der Vielzahl an Lieferanten. Und nattrlich
sei auch Kl ein groBes Thema, um noch schneller zu
werden im Durchsatz.

Mario Fladt,
Director Sales &
Marketing bei Jacob
Elektronik
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KOOP 2026: Neue
Impulse fur den Fachhandel

Die KOOP 2026 in Hannover zeigte eine technologisch gut aufgestellte Branche im
schwierigen Marktumfeld. Kl, Reparaturinitiativen und Omnichannel-Strategien sollen den
Fachhandel stérken — entscheidend bleibt jedoch die konsequente Umsetzung am POS.

Autor: Thomas Birkner  Redaktion: Andrea Fellmeth

» Die KOOP - erstmals in Hannover ausgerichtet — pra-
sentierte sich Anfang Marz als stark frequentierte Bran-
chenplattform, die nach Jahreszeit und in ihrer Dichte an
Ausstellern teilweise an friihere CeBIT-Jahre erinnerte.
Rund 200 Hersteller aus Consumer Electronics, IT, Tele-
kommunikation und Hausgeraten nutzten die Halle 9,
um Lésungen zu zeigen, die speziell auf die Bedlrfnisse
der beiden Kooperationen Expert (eigene Schreibweise:
sexpert se“) und Euronics zugeschnitten waren. Beide
Verblinde traten mit hoher Prasenz auf und unterstri-
chen damit die Bedeutung des stationdren Fachhandels
in einem zunehmend volatilen Marktumfeld.

Der Eindruck von Expert und Euronics

Expert zog nach neun Monaten des Geschéftsjahres
2026 eine verhaltene Bilanz. Die Konsumzuriickhaltung
und steigende Lebenshaltungskosten dampften weiter-
hin die Nachfrage, dennoch sieht sich die Verbundgrup-
pe mit rund zwei Milliarden Euro Umsatz stabil positio-
niert. Die klare Fokussierung liegt hier auf Frequenz- und
selektiven Sortimenten, die Kunden gezielt in die Markte

bringen sollen; und auf dem Ausbau
stationdrer und digitaler Touch-
points, um Beratung und
Verfligbarkeit enger zu verzahnen
und schlieBlich auf der Kunden- und
Mitarbeiterbindung unter dem Leit-
motiv ,,Kunden zu Fans machen“.Eu-
ronics wiederum betonte die Starke
seiner dezentralen Struktur mit Gber
1.000 Mitgliedern und mehr als 1.200
Standorten. Die Kombination aus lo-
kaler Beratung, Services vor Ort und
digitaler Infrastruktur bleibe ein zen-
traler Wettbewerbsvorteil.

SMEN-IFL UepIg el

Gemeinsame Interessen
biindeln

Ein Schwerpunkt der Messe war
die branchenibergreifende Zusam-
menarbeit. Expert, Euronics, Elec-
tronic Partner und Wertgarantie ad-
ressieren gemeinsam politische The-
men wie das ,,Recht auf Reparatur”.
Die Initiative soll die Sichtbarkeit des
mittelstandischen Fachhandels erhéhen und dessen
Position gegenuber Industrie und Politik starken.
Bemerkenswert ist der Einsatz eines Kl-gestitzten
Expert-Ratgebers, der ab Sommer Mitarbeitende bei
Service- und Reparaturanfragen unterstiitzt. Das Sys-
tem soll komplexe Fragestellungen rechtssicher beant-

Uber die KOOP

» Die KOOP ist die gemeinsame Kooperations- und Ordermesse der
beiden groBen deutschen Fachhandelsverbiinde Euronics und Expert SE
im Elektrofachhandel, die als zentrale Branchenplattform fiir Industrie-
partner und Handel dient. Sie findet seit 2026 auf dem Messegelande in
Hannover statt, nachdem der Standort zuvor in Berlin beheimatet war.
Die KOOP 2026 wurde vom 1. bis 2. Marz 2026 abgehalten und diente als
Treffpunkt fiir Hersteller, Entscheidungstréager und Handler der Bereiche
Consumer Electronics, Home Appliances und IT, um Produktneuheiten,
Services und strategische Themen zu prasentieren und zu diskutieren.
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worten und perspektivisch um Themen wie Verfugbar-
keiten erweitert werden. Fir den Fachhandel kann dies
ein Effizienzgewinn sein — vorausgesetzt, die Kl bleibt
transparent, nachvollziehbar und sauber in bestehende
Workflows integriert.

Side-step Kl im Einzelhandel: Chancen
und offene Fragen

Mit ,SoundHound Al“ prasentierte ein Anbieter auf dem
ebenfalls gerade in Barcelona stattfindenden Mobile
World Congress ein praxisnahes Beispiel fur Kl-ge-
stitzte Verkaufsunterstitzung. Der Voice-Agent ,Sales
Assist® hért mit und analysiert Kundengesprache
in Echtzeit und blendet passende Tarifoptionen, Zube-
hor oder Aktionen ein. Technisch interessant ist die mo-
dulare Architektur, die CRM-, Billing- und Produkt-
datenquellen orchestriert und damit kontextbezogene
Empfehlungen ermdglicht.

Allerdings zeigt sich hier auch die Schattenseite: Die
Verarbeitung von Sprachdaten im Hintergrund wirft da-
tenschutzrechtliche Fragen auf. Nach europdischem
Recht ist eine solche Analyse nur zuldssig, wenn Kun-
den klar informiert werden und einwilligen. Fur den
Fachhandel bedeutet das: Kl-gestitzte Assistenzsyste-
me sind nur dann einsetzbar, wenn Transparenz und
DSGVO-Konformitat gewahrleistet sind.

Produkttrends: Beratung, Design und sen-
sorbasierte Funktionen

Viele Hersteller prasentierten Produkte, die sich beson-
ders fir beratungsintensive Verkaufssituationen eignen:
Loewe Leo - ein audiophiler Kopfhérer mit hochwerti-
ger Verarbeitung, klar strukturierten Bedienelementen
und deutscher Sprachsteuerung. Ein klassisches Bei-
spiel dafur, wie sich Premium-Audio im Fachhandel bes-
ser erkléren und erleben lasst.

Sennheiser RS 275 - mit dem neuen TV-Kopfhorer-
Bundle lassen sich Filme, Serien und Live-Ubertragun-
gen via Auracast-Technologie kabellos und mit extrem
niedriger Latenz bei der Synchronisation von Bild und Ton
genieBen. Der Kopfhorer verbindet sich auch mit anderen
Bluetooth-Geraten wie Smartphone oder Tablet.
Gigaset/VTech - neue Babyiiberwachungsprodukte
mit akustischer und optischer Analyse sowie Kl-ge-
stutzter, abgestufter Alarmierung.

Gigaset bringt zum
Beispiel mit Baby-
Uberwachungspho-
nes Kl ins Kinderzim-

mer.

Markenbotschafter
Rudi Voller (3. v. li.)
war live vor Ort.
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AEG vernetzt Backéfen — fihrt Nutzer Schritt fur
Schritt durch Rezepte, erkennt Garzustande automa-
tisch und bietet Schnellprogramme wie eine Pizza in
drei Minuten. Die Kombination aus Sensorik, App-An-
bindung und dynamischer Temperatursteuerung zeigt,
wie Smart-Home-Funktionen zunehmend alltagstaug-
lich werden, auch in der Kliche.

Marketingimpulse: FuBball-EM und
Markenbotschafter

Mit Blick auf die FuBball-Weltmeisterschaft setzt Expert
auf erhéhte Kundenfrequenz. Die Kampagne ,Wir ma-
chen Kunden zu Fans®“ wurde prominent prasentiert —
inklusive Markenbotschafter Rudi Voller, der vor Ort fiir
hohe Aufmerksamkeit sorgte. Solche MaBnahmen kon-
nen kurzfristig Frequenz erzeugen, ersetzen aber nicht
die Notwendigkeit einer dauerhaften aktiven Kunden-
ansprache im Markt.

Beobachtungen in der Messehalle:
Zuriickhaltung trotz Besucherandrang

Aufféllig war, dass viele Stande trotz recht hoher Besu-
cherzahlen eher passiv agierten. Haufige Smartphone-
Nutzung des Personals - selbst am Sonntag — vermit-
telte nicht immer den Eindruck aktiver Kundenorientie-
rung. Gerade in einem Marktumfeld, das von Konsum-
flaute gepragt ist, wirkt diese Zuriickhaltung
kontraproduktiv. Fachhandel lebt von Beratung, Inter-
aktion und Préasenz — und genau diese Faktoren ent-
scheiden Uber Kaufimpulse.

Fazit

Die KOOP 2026 zeigte eine Branche, die technologisch
gut aufgestellt ist, aber kommunikativ noch vorsichtig
agiert. KI-Funktionen sind in vielen Produkten bereits
integriert, werden jedoch selten offensiv beworben —
aus Sorge, Kunden zu Uberfordern oder abzuschre-
cken. Gleichzeitig bieten Kooperationen, neue Assis-
tenzsysteme und das ,Recht auf Reparatur® echte
Chancen fur den Fachhandel.

Entscheidend wird sein, wie aktiv die Handler diese
Méglichkeiten nutzen und wie konsequent sie Bera-
tung, Service und digitale Werkzeuge miteinander ver-
binden.

b




24 | ADVERTORIAL | TAROX

TAROX PRO PORTAL:
Der Cloudmarktplatz, der System-
hauser wirklich entlastet

TAReX

https://new.tarox-pro.de/

Wer heute als Systemhaus mit bis zu 25 Mitarbeitenden am Markt besteht, kennt die Realitat:
Kunden erwarten ganzheitliche Cloud-Strategien, transparente Abrechnung, schnelle
Bereitstellung — und das alles ohne administrativen Overhead. Gerade im Mittelstand zahlen
Verlasslichkeit, Kalkulationssicherheit und Tempo. Genau hier setzt der Cloudmarktplatz
TAROX PRO der TAROX AG an.

» Anders als viele Marktplatze, die vor allem als reine
Bestellplattformen fungieren, ist TAROX PRO konse-
quent auf den operativen Alltag von Resellern und
MSPs ausgerichtet. Der Fokus liegt auf einfacher Be-
dienung, klarer Struktur und automatisierten Prozes-
sen. Vom ersten Login an wird deutlich: Dieser Markt-
platz wurde nicht fiir Vendor-Reporting gebaut, son-
dern fur Systemhauser.

Ein zentrales Differenzierungsmerkmal ist die Verwal-
tung von Microsoft CSP-Lizenzen. Lizenzanderungen,
Upgrades, Laufzeiten oder Nutzeranpassungen lassen
sich komfortabel administrieren. Die Transparenz Uber
alle Kundenmandanten hinweg reduziert Fehlerquellen
und spart wertvolle Zeit. Gerade fir kleinere Hauser oh-
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ne dediziertes Lizenzmanagement-Team ist das ein
spurbarer Effizienzgewinn.

Hinzu kommt eine sauber dokumentierte API-Schnitt-
stelle. Reseller kénnen Drittanbietersysteme - etwa
ERP- oder PSA-L&sungen - direkt anbinden. Das
schafft durchgéngige Prozesse von der Bestellung bis
zur Abrechnung. Medienbriiche werden vermieden,
manuelle Nachpflege entfallt. Fir wachsende MSP-Mo-
delle ist das ein strategischer Vorteil.

Stichwort Abrechnung: TAROX PRO vereinfacht nicht
nur die Beschaffung, sondern auch die Weiterberech-
nung von MSP-Leistungen erheblich. Wiederkehrende
Services lassen sich strukturiert verwalten, sauber kalku-
lieren und transparent gegenuber dem Endkunden dar-

e oA
Ry -I-i--ul-u-n-l-ln-—l--

P B b o as

T T L L s ans

stellen. Gerade im Projektgeschaft mit mittelstandischen
Kunden schafft das Vertrauen und Planungssicherheit.

Inhaltlich deckt der Marktplatz ein breites, praxisrele-
vantes Portfolio ab. Buchbar sind unter anderem das
gesamte Microsoft 365-Portfolio sowie Microsoft Azu-
re-Dienste. Ergénzend stehen CodeTwo fiir professio-
nelle Lizenz- und Signaturverwaltung, S3-Storage von
Impossible Cloud sowie das Acronis Cyber Security
Portfolio bereit.

Ein besonderer Mehrwert ist die direkte Anbindung an
das TAROX Rechenzentrum. Reseller kdnnen rechen-
zentrumsbasierte Infrastruktur unmittelbar im Marktplatz
buchen - die Bereitstellung erfolgt automatisiert. Fir
Kunden bedeutet das schnelle Time-to-Service, fiir Sys-
temhauser minimale Implementierungsaufwande.

Doch Technologie allein reicht nicht. Ein entschei-
dender Baustein ist das TAROX Data Team, das Resel-
lern jederzeit kompetent zur Seite steht. Von Modern-
Workplace-Architekten bis hin zu erfahrenen Microsoft-
Azure-Architekten erweitert TAROX den Marktplatz um
fundiertes Experten-Know-how. Gerade im Umfeld von
Microsoft 365 profitieren Partner von technischer Un-
terstlitzung, sei es bei komplexen Fragestellungen, Ar-
chitekturentscheidungen oder bei Migrationsprojekten
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KRISTIAN KRAUSE

Leitung TAROX DATA
kristian.krause@tarox.de
Tel.: +49 231 98980 — 351

im Mittelstand. Fir kleinere Systemhé&user bedeutet
das: Sie kdnnen groBere Projekte realisieren, ohne ei-
genes Spezialisten-Team aufbauen zu missen. TAROX
positioniert sich hier klar als Partner auf Augenhé&he.

Auch im Bereich Qualifizierung denkt TAROX PRO
weiter. Das Schulungsangebot der TAROX AG ist direkt
integriert. Neben einer Vielzahl an Microsoft-Zertifizie-
rungskursen werden auch KlI-Schulungen angeboten —
ein Themenfeld, das im Mittelstand zunehmend strate-
gische Relevanz gewinnt.

Der Marktplatz wird kontinuierlich ausgebaut. Der Fo-
kus liegt aktuell auf der Integration weiterer Security-
Anbieter wie Securepoint und Bitdefender. Damit entwi-
ckelt sich TAROX-PRO zunehmend zu einer zentralen
Plattform fur moderne IT-Services.

Unterm Strich positioniert sich TAROX PRO nicht
als weiterer Distributionskanal, sondern als operati-
ves Werkzeug fir Systemhauser. Wer Effizienz stei-
gern, Prozesse automatisieren und Cloud Services
sauber skalieren moéchte, findet hier eine Plattform,
die den Arbeitsalltag sptrbar erleichtert — technolo-
gisch wie personell. TAROX steht seinen Partnern da-
bei nicht nur als Anbieter, sondern als aktiver Unter-
stltzer zur Seite.
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So bewerten Firmenkunden

Die Ergebnisse aus Deutschland im Uberblick

- - - i » In der Gesamtwertung zeigt sich 2026 ein ausgesprochen en-
Kundenbarometer Mobilfunk B2B Deutschland 2026 ges Rennen an der Spitze. Die Telekom sichert sich mit 118 Punk-
I re 0 I u n a n I e e r Deutsche G ten erneut Platz eins und verbessert sich damit deutlich gegen-
Telekom 1&1 Vodafone 02 B . )
Uber dem Vorjahr (112 Punkte). 1&1 folgt mit 117 Punkten ebenfalls
o Netz Punkte (Note) 112 (1,9) | 103(2,0) 99 (2,0) 91 (2,1) mit klarer Steigerung (Vorjahr: 111). Vodafone bleibt mit 101 Punk-
o T 1209 [118 (1,8)] 942 96 (2,0) ten praktls.ch. stabil (Vorljahr: 192), wahrend Telefénica/O2 mit 100
3 Punkten minimal nachgibt (Vorjahr: 101).
g Marke/Anbieter 119 (1,8)| 118(1.8) | 102(20) | 110(1.9) Damit ist 2026 vor allem von einer deutlichen Aufwértsbewe-
. App 127(1,7) [130 (1,7)| 109(1,9 | 104 (2,0) gung der beiden fiilhrenden Anbieter geprégt. Besonders Telekom

und 1&1 kénnen in mehreren Kategorien splrbar zulegen — aller-

1e1INYS

GESAMTERGEBNIS @ 118 (1,8)

117 (1,8) 101 (2,00 100 (2,0)

Wie stabil ist das Netz im Arbeitsalltag? Wie gut funktioniert der Support — und wie
Uberzeugend sind App und digitale Services? Fir das Kundenbarometer Mobilfunk B2B 2026
haben wir Geschéaftskunden in der DACH-Region nach ihren Erfahrungen mit ihrem
Mobilfunkanbieter befragt. Die Ergebnisse zeigen klare Starken, aber auch deutliche
Unterschiede im Detail.

Autorin: Diana Kiinstler

» Der B2B-Mobilfunkmarkt im Jahr 2026 bleibt stark in Bewegung:
Der Netzausbau geht weiter voran, gleichzeitig steigen die Erwar-
tungen von Unternehmen an stabile Sprach- und Datenverbindun-
gen - nicht zuletzt durch mobiles Arbeiten, standortiibergreifende
Teams und zunehmend cloudbasierte Anwendungen. Auch Ser-
vicequalitat, digitale Self-Service-Angebote sowie transparente
Tarife gewinnen weiter an Bedeutung, wéhrend Kostendruck und
Nachhaltigkeitsaspekte bei vielen Firmen stérker in die Anbieter-
bewertung einflieBen.

Ein neuer Aspekt unserer diesjahrigen Erhebung ist die Bewer-
tung von Chatbots im Kundenservice. Gerade im B2B-Umfeld spie-
len automatisierte Erstkontakte, 24/7-Verflugbarkeit und eine
schnelle Ticket-Vorqualifizierung eine zunehmend wichtige Rolle.
Unternehmen erwarten hier keine Standardantworten, sondern

Was ist der Promoter Score?

» In unserem Kundenbarometer beurteilen die Umfrage-
teilnehmer die Leistungen ihres Anbieters anhand eines
funfstufigen Bewertungsschemas, das wir auf alle Fragen
anwenden. Mit dem Promoter Score (PS) iberfiihren wir die
Einzelbewertungen in ein Punkteergebnis. Ein Beispiel:
Erhalt ein Anbieter von allen Teilnehmern die Bestnote,
entspricht das einem maximalen PS von 200. Im schlimmsten
Fall liegt der WPS bei -200. Der Wert 0 entspricht einer
durchschnittlichen Kundenzufriedenheit.

kontextbezogene, |6sungsorientierte Unterstiitzung - idealerweise
integriert in bestehende Serviceprozesse. Eine separate Auswer-
tung dieses Aspekts ist allerdings nur fur den deutschen Markt
mdglich, da hier ausreichend belastbare Riickmeldungen vorlagen.

Vor diesem Hintergrund haben wir erneut gemeinsam mit dem
verlagseigenen Institut fir Technikthemen (FiFT) rund 1.360 Ge-
schéaftskunden in der DACH-Region zu ihren Erfahrungen befragt.
Fir die Ergebnisse aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz
wurden im Zeitraum Januar/Februar 2026 Firmenmitarbeiter
und Selbstandige einbezogen, die ihren Mobilfunkanbieter in der
Praxis bewerten konnten.

Die Studie erfasst vier Hauptkategorien:

» Kundenservice

» Marke und Anbieter

» Netzqualitat

» Service-App

Insgesamt wurden 28 Einzelaspekte — inklusive der neuen Chat-
bot-Bewertung — abgefragt und mithilfe des Promoter Score (PS)
in Punkte Uberfihrt. Der Gesamtscore ergibt sich aus dem Durch-
schnitt der vier Kategorien.

Mit Blick auf die Ergebnisse im deutschen Anbietermarkt zeigt
sich 2026 ein enges Rennen an der Spitze. Wahrend die Telekom
ihre fihrende Position knapp behauptet, riickt 1&1 dicht heran.
Vodafone und Telefénica/O2 bewegen sich im stabilen Mittelfeld
— mit teils deutlichen Unterschieden in den Einzelkategorien.

An dieser Stelle mochten wir allen, die im DACH-Raum mit-
gemacht und ihren Teil zu den hier verdffentlichten Umfrage-
ergebnissen beigetragen haben, fur die Unterstitzung danken.
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dings mit unterschiedlichen Schwerpunkten.

Punkteverteilung: 200 bis 150 ,sehr gut” // 149 bis 50 ,gut” // 49 bis -50 ,befriedigend” // -51 bis -150 ,ausreichend” // -151 bis -200 ,mangelhaft“
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BESTES NETZ

Note 1,9 (112 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Deutsche Telekom
Februar 2026

Die 4 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Deutschiand. Eine Studie des FIFT. www.connect-professional.de

Kategorie Netz

In der Netzqualitdt baut die Telekom
ihre Fiihrungsposition aus und erzielt
mit 112 Punkten erneut den Bestwert
— bei gleichzeitiger Verbesserung ge-
geniiber dem Vorjahr (110 Punkte).
Besonders deutlich féllt der Zugewinn
bei der Netzverfiigbarkeit aus (134
Punkte, Vorjahr: 117). Auch Netzabde-
ckung, Daten- und Sprachqualitat

Kategorie Kundenservice

werden weiterhin {iberdurchschnitt-
lich bewertet.

1&1 verbessert sich auf 103 Punkte
(Vorjahr: 97) und kann damit im Netz
deutlich aufholen. Vodafone steigt
ebenfalls leicht auf 99 Punkte (Vor-
jahr: 96), wahrend Telefonica/02 mit
91 Punkten gegeniiber dem Vorjahr
(93) leicht nachgibt.

Ein bekannter Schwachpunkt bleibt
die Netzqualitat entlang von Bahnstre-
cken. Hier erreichen alle Anbieter wei-
terhin niedrige Werte — wobei 1&1 im
Vergleich zum Vorjahr zulegen kann.
Insgesamt bleibt das Bahnnetz jedoch
auch 2026 eine der groBten Heraus-
forderungen in der B2B-Mobilfunk-
bewertung.

Im Kundenservice liegt 1&1 mit 118
Punkten weiterhin vorn und kann sich
im Vergleich zum Vorjahr klar verbes-
sern (109 Punkte). Besonders aufféllig
sind die Zugewinne bei der Qualitt der
Antwort (132 Punkte, Vorjahr: 105) so-
wie bei der sofortigen Problemldsung
im Erstkontakt (115 Punkte, Vorjahr:
99). Auch bei der Antwortgeschwindig-
keit legt 1&1 deutlich zu.

Die Telekom erreicht 112 Punkte und
verbessert sich ebenfalls (Vorjahr:
106). Auffallig ist hier vor allem die
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sehr starke Bewertung des Kun-
denservice insgesamt (151 Punkte),
was auf eine hohe grundsétzliche
Zufriedenheit mit der Serviceleistung
hindeutet.

Vodafone féllt dagegen auf 94 Punk-
te zurlick (Vorjahr: 95), wéhrend Tele-
fonica/02 mit 96 Punkten leicht nach-
gibt (Vorjahr: 101).

Neuer Einzelaspekt:
Chatbot-Bewertung
Erstmals wurde 2026 auch die Qualitét
von Chatbots im Kundenservice separat

erhoben. Die Werte liegen insgesamt im
mittleren Bereich: Die Telekom erzielt
hier 104 Punkte, 1&1 folgt mit 102
Punkten. Telefénica/02 kommt auf 91
Punkte, Vodafone auf 87 Punkte.

Gerade im B2B-Kontext zeigt sich:
Chatbots werden zunehmend akzep-
tiert. Gleichzeitig erwarten Geschéfts-
kunden klare Losungen statt Stan-
dardantworten. Die Ergebnisse deuten
darauf hin, dass Anbieter hier noch Po-
tenzial haben, insbesondere bei kom-
plexeren Anliegen.

Kategorie Marke/Anbieter
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Note 1,8 (118 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

1&1
Februar 2026

Die 4 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fiir Business-Kunden in
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BESTE MARKE

Note 1,8 (119 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Deutsche Telekom
Februar 2026

Die 4 groten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Deutschiand. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

In der Kategorie Marke/Anbieter liegt
die Telekom mit 119 Punkten erneut
knapp vorn und steigert sich leicht
(Vorjahr: 116). 1&1 folgt dicht dahinter
mit 118 Punkten (Vorjahr: 115). Telefo-
nica/02 verbessert sich hier deutlich
auf 110 Punkte (Vorjahr: 104), wéh-
rend Vodafone mit 102 Punkten leicht
zuriickfallt (Vorjahr: 104).

Die Telekom punktet weiterhin beson-
ders bei Weiterempfehlung (166
Punkte) sowie bei Image und Marken-
stdrke. 1&1 bleibt im Gegenzug erneut
der stérkste Anbieter beim Preis-Leis-
tungs-Verhéltnis: Mit 144 Punkten
legt der Anbieter hier nochmals zu
(Vorjahr: 131) und setzt sich bei die-
sem Aspekt klar an die Spitze.

connect 03/2026

Auch Telefonica/02 zeigt in dieser
Kategorie Fortschritte — insbesondere
bei Preis/Leistung und Rechnungsver-
standlichkeit.

Das Thema Nachhaltigkeit bleibt
dagegen bei allen Anbietern auf
vergleichsweise niedrigem Niveau
und zeigt insgesamt nur geringe Dy-
namik.
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Note 1,7 (130 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

1&1
Februar 2026

Die 4 grBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Deutschiand. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

Fazit: Das Kundenbarometer Mobil-

Kundenbarometer Mobilfunk B2B 2026

Kategorie App

In der App-Kategorie setzt sich 1&1 mit
130 Punkten klar an die Spitze und ver-
bessert sich nochmals deutlich
(Vorjahr: 123). Besonders stark werden
Bedienbarkeit, Sicherheit und Hand-
habung bewertet.

Die Telekom folgt mit 127 Punkten und
legt ebenfalls kraftig zu (Vorjahr: 115).
Vodafone verschlechtert sich leicht auf
109 Punkte (Vorjahr: 114), wéhrend Te-
lefonica/02 mit 104 Punkten minimal
zuriickgeht (Vorjahr: 107).

jahr spurbar. Die Telekom Uberzeugt

Damit zeigt sich 2026 insgesamt; Die
Service-App wird zunehmend zum ent-
scheidenden Touchpoint fiir Geschéfts-
kunden — insbesondere dort, wo Si-
cherheit, Funktionsumfang und unkom-
plizierte Prozesse zusammenspielen.

Vodafone und Telefénica/O2 bleiben

funk B2B 2026 zeigt eine klare Ten-
denz: Telekom und 1&1 setzen sich
an der Spitze weiter ab — und verbes-
sern sich beide gegenliber dem Vor-

vor allem mit sehr starker Netzperfor-
mance und Markenwerten, wéhrend
1&1 besonders bei Kundenservice,
App und Preis-Leistung punktet.

im Mittelfeld, zeigen jedoch unter-
schiedliche Profile — und in einzelnen
Bereichen auch weiterhin deutliche
Absténde zur Spitzengruppe.
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Kategorie Marke/Anbieter

Auch in der Kategorie Marke/An-
bieter bleibt Drei Osterreich mit
116 Punkten vorn, liegt jedoch klar
unter dem Vorjahreswert (122).
Besonders stark bleibt Drei Oster-
reich bei Sympathie (122 Punkte),
Image/Ansehen (118 Punkte) sowie
bei der Weiterempfehlung (150
Punkte).

Al Telekom Austria kommt auf
100 Punkte (Vorjahr: 104), Magenta
Telekom erreicht 96 Punkte (Vor-
jahr: 104) und verliert damit in die-
ser Kategorie deutlicher an Boden.

Beim Preis-Leistungs-Verhaltnis
bleibt Drei Osterreich ebenfalls
flihrend (116 Punkte), wéhrend Al
(92) und Magenta (91) hier nur im

Das Thema Nachhaltigkeit wird
2026 bei allen Anbietern ver-
gleichsweise Kkritisch bewertet —
besonders deutlich bei A1 (57
Punkte) und Magenta (64 Punkte).
Drei Osterreich bleibt hier mit 88
Punkten weiterhin am stérksten.
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BESTE MARKE

Note 1,8 (116 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Drei Osterreich
Februar 2026

Kategorie App

In der App-Kategorie setzt sich
Drei Osterreich erneut deutlich ab
und erreicht 123 Punkte (Vorjahr:
133). Trotz des Riickgangs bleibt
der Anbieter klarer Spitzenreiter,
insbesondere  bei  Bedienung/
Handhabung (134 Punkte) sowie
Sicherheit (117 Punkte).

Magenta Telekom kommt auf
103 Punkte (Vorjahr: 111) und liegt
damit knapp vor A1 Telekom Aust-
ria mit 100 Punkten (Vorjahr: 122).
Auffallig ist hier vor allem der
deutliche Riickgang bei A1, insbe-
sondere beim Funktionsumfang.

Kundenbarometer Mobilfunk B2B 2026 | 29
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Note 1,8 (123 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Drei Osterreich
Februar 2026

Die 3 groten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Osterreich. Eine Studi des FFT. www.connect-professional.de

Die 3 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Osterreich. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

Die Ergebnisse aus 6sterreich |m Uberblick Mittelfeld liegen.

Fazit: Das Kundenbarometer Mobil- A1 Telekom Austria und Magenta Te- Werte bleibt das Ranking stabil — al-

. " . - funk B2B 2026 zeigt in Osterreich ein  lekom fallen im Gesamtergebnis lerdings wird 2026 sichtbar, dass
Kundenbarometer Mobilfunk B2B Osterreich 2026 » In Osterreich bleibt Drei Osterreich auch 2026 die klare Num- - klares Bild: Drei Osterreich bleibt ins-  ebenfalls zurlick, besonders insbe- sich die Zufriedenheit der Geschafts-
Drei Osterreich A1 Telekom ‘ Magenta mer eins und erreicht 114 Punkte (Vorjahr: 120). Trotz des Rick- gesamt fihrend, verliert jedoch in al- sondere bei App und Kundenservice. kunden in Osterreich im Vergleich
Austria Telekom gangs kann der Anbieter seine Spitzenposition verteidigen. A1 Te- len Kategorien spurbar an Punkten. Trotz der insgesamt niedrigeren zum Vorjahr insgesamt abschwéacht.
Netz Punkten (Note) 106 (1,9) 111 (1,9) 93 (2,1) lekom Austria folgt mit 101 Punkten (Vorjahr: 111), wahrend Ma-
Kundenservice 110 (1,9) 94 21) 90 21) genta 'I.'elekorrn .mlt 96 Punkten auf Rarrg drei liegt (Vorjf':lhr: 105).
Damit bestétigt sich zwar das Ranking aus dem Vorjahr — aller-
Marke/Anbieter 116 (1,8) 100 (2,0) 96(2,0) dings zeigt sich 2026 insgesamt eine splirbare Verschiebung: Alle - - T - =
App 123 (1,8) 100 (2,0) 103 (2,0) drei Anbieter verlieren im Gesamtergebnis, wobei der Riickgang Dle Ergebnlsse aus der SChwelz Im UberbIICK
bei A1 Telekom Austria und Magenta besonders deutlich ausfallt.
GESAMTERGEBNIS & 114 (1,9) 101 (2,0) 96 (2,0 9

Kundenbarometer Mobilfunk B2B Schweiz 2026 » In der Schweiz bleibt Swisscom mit 115 Punkten weiterhin klar

an der Spitze und kann sich gegenliber dem Vorjahr leicht verbes-
sern (113 Punkte). Sunrise steigert sich ebenfalls deutlich und

Punkteverteilung: 200 bis 150 ,sehr gut” // 149 bis 50 ,gut” // 49 bis -50 ,befriedigend” // -51 bis -150 ,ausreichend” // -151 bis -200 ,mangelhaft“

Netz Punkte (Note) 115 (1,8) 95 (2,0) erreicht 100 Punkte (Vorjahr: 87). Damit zeigt sich 2026 ein
. . . . anderes Bild als im Vorjahr: Wéhrend 2025 noch von deutlichen
Kategorie Netz Kategorie Kundenservice i 13(1,9) 0@ Aickaangen geprigt war, verzeichnen beide Anbister nun wieder
Marke/Anbieter 112 (1,9) 101 (2,0) splirbare Zugewinne. Insbesondere Sunrise kann in mehreren Ka-
In der Netzqualitdt bleibt A1 Tele-  Punkten (Vorjahr: 114), Magenta co“nect terhin die Freundlichkeit der Mitar- App 121 (1,8) 114 (1,9) tegorien klar aufholen.
kom Austria mit 111 Punkten an  Telekom liegt mit 93 Punkten deut- b beiter (135 Punkte) sowie die Qua-
der Spitze, muss jedoch gegeniiber lich dahinter (Vorjahr: 104). professional litdt der Antworten (120 Punkte). GESAMTERGEBNIS 2 115(1,8) 100(20)
dem Vorjahr nachgeben (117 Punk- Besonders stabil zeigt sich Al BESTER A1 Telekom Austria erreicht 94
te). Drei Osterreich folgt mit 106 weiterhin bei Sprachqualitt (126 KUNDENSERVICE Punkte und fallt damit spiirbar zu- Punkteverteilung: 200 bis 150 ,sehr gut” // 149 bis 50 ,gut” // 49 bis -50 ,befriedigend” // -51 bis -150 , ausreichend” // -151 bis -200 ,mangelhaft”
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Note 1,9 (111 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

A1 Telekom Austria
Februar 2026

Die 3 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Osterreich. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

Punkte) sowie Verflgbarkeit (116
Punkte). Drei Osterreich iiberzeugt
ebenfalls bei Stabilitdt und Zuver-
lassigkeit (115 Punkte) sowie Netz-
abdeckung (111 Punkte).

Wie bereits im Vorjahr bleibt die
Bewertung entlang von Bahnstre-
cken, Autobahnen sowie an Ver-
kehrs-knotenpunkten ein relevanter
Schwachpunkt — wobei die Noten in
Osterreich  weiterhin  tendenziell
besser ausfallen als in Deutschland.

Note 1,9 (110 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Drei Osterreich
Februar 2026

Die 3 groften Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Osterreich. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

Im Kundenservice bleibt Drei Os-
terreich mit 110 Punkten weiterhin
flihrend, gibt jedoch leicht nach
(Vorjahr: 112). Besonders positiv
bewerten Geschaftskunden wei-
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riick (Vorjahr: 100). Magenta Tele-
kom liegt mit 90 Punkten ebenfalls
deutlich unter dem Vorjahresni-
veau (101 Punkte).

Aufféllig ist 2026 vor allem,
dass die Werte fiir die sofortige
Ldosung im ersten Kontakt bei allen
Anbietern niedriger ausfallen —
insbesondere bei A1 Telekom Aus-
tria (65 Punkte). Gleichzeitig zeigt
sich bei Drei Osterreich, dass man
trotz einzelner Riickgénge weiter-
hin am konstantesten performt.
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Note 1,8 (115 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Swisscom
Februar 2026

Die 2 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in

Schweiz. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

Kategorie Netz

In der Netzqualitét bleibt Swisscom mit
115 Punkten Klar vorn, liegt jedoch
leicht unter dem Vorjahreswert (119).
Besonders bei der Dateniibertragung
(115 Punkte, Vorjahr: 120) und der
Netzverfiigharkeit (117 Punkte, Vorjahr:
126) zeigt sich ein leichter Riickgang.

Sunrise kann im Netz hingegen deutlich
zulegen und verbessert sich auf 95
Punkte (Vorjahr: 87). Vor allem bei der
Dateniibertragung (108 Punkte, Vorjahr:
95) sowie bei Stabilitdt und Zuverlas-
sigkeit (100 Punkte, Vorjahr: 83) zeigt
sich eine klare Aufwértsbewegung.
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ofessional

Ein Schwachpunkt bleibt bei beiden
Anbietern weiterhin die Bewertung ent-
lang von Bahnstrecken. Hier erreicht
Sunrise erneut 73 Punkte, Swisscom
verbessert sich leicht auf 100 Punkte
(Vorjahr: 97).
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Im Kundenservice bleibt Swisscom  bei der Antwortgeschwindigkeit (121  sowie bei der Antwortgeschwindig-
BESTER mit 113 Punkten filhrend und bestétigt  Punkte, Vorjahr: 115) spiirbar zu. keit (99 Punkte, Vorjahr: 86). Schwé-
KUNNEEuﬁEm’ICE damit das Vorjahresniveau (ebenfalls Sunrise verbessert sich im Kunden-  cher bewertet wird hingegen weiter- =
113 Punkte). Wahrend einzelne Werte  service deutlich auf 90 Punkte (Vor-  hin die sofortige Ldsung im ersten S e rve r I e I St u n g
leicht nachgeben — etwa bei der jahr: 83). Besonders positiv fallt der  Kontakt (77 Punkte). Y
MOBlFUNK B Freundlichkeit der Mitarbeiter (115  Sprung bei der Freundlichkeit der Mit- = = um
s;’e‘:)'rfasrg(gg“ Punkte, Vorjahr: 120) — legt Swisscom  arbeiter auf (105 Punkte, Vorjahr: 84) d I e m It I h re r IT Wa C h St .

nnect Cloudbereit und flexibel — mit Hybridfunktionen

Kategorie Marke/Anbieter 3g,ofesgocna. bluechip SERVERIine-Systeme mit Windows Server 2025 verbinden lokale

Auch bei Marke/Anbieter liegt Swiss-  Leistungs-Verhiltnis erneut etwas  Weiterempfehlung (148 Punkte, Vor- BESTE MARKE Performaﬂce ml't mOdeI’ﬂeﬂ Hybridfunktionen Uﬂd SChaffeﬂ dle Grundlage fur
com 2026 mit 112 Punkten vorn und  schwacher bewertet wird (95 Punkte,  jahr: 119) sowie bei der Wahrschein- Note 19 (112 Punkt .

kann sich im Vergleich zum Vorjahr  Vorjahr: 99). lichkeit, auch kiinftig beim Anbieter zu e 19 Mmzpne) ZU kU nftSS|Chere IT—Infrastru kturen.

verbessern (106 Punkte). Besonders Sunrise macht in dieser Kategorie  bleiben (97 Punkte, Vorjahr: 72). KUNDENZUFRIEDENHEIT

stark sind hier die Werte bei der Wei-  den groBten Sprung: von 84 Punkten Beim  Preis-Leistungs-Verhaltnis MOBILFUNK B2B

terempfehlung (182 Punkte) sowie bei ~ auf 101 Punkte. Besonders deutlich  bleibt Sunrise weiterhin stark (106 Swisscom

Innovation (107 Punkte). Gleichzeitig  sind die Verbesserungen bei Image/An-  Punkte), liegt aber knapp unter dem Februar 2026

féllt auf, dass Swisscom beim Preis-

sehen (109 Punkte, Vorjahr: 82), bei der

Vorjahreswert (108).

Die 2 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir

Business-Kunden in
Schweiz. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de
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Note 1,8 (121 Punkte)

KUNDENZUFRIEDENHEIT
MOBILFUNK B2B

Swisscom
Februar 2026

Die 2 groBten Mobilfunk-Netzbetreiber fir Business-Kunden in
Schweiz. Eine Studie des FiFT. www.connect-professional.de

Fazit: Das Kundenbarometer Mobil-
funk B2B 2026 zeigt in der Schweiz
eine klare Trendwende: Swisscom
bleibt Marktfiihrer und kann sich ins-
gesamt leicht verbessern, wahrend

Kategorie App

In der App-Kategorie kann Swisscom
2026 deutlich zulegen und erreicht
121 Punkte (Vorjahr: 112). Besonders
stark wird die Bedienung/Hand-
habung bewertet (128 Punkte, Vor-
jahr: 113). Beim Funktionsumfang féllt
Swisscom dagegen auf 111 Punkte

zuriick (Vorjahr: 118), wahrend man in
puncto Sicherheit wieder klar zulegt
(124 Punkte, Vorjahr: 115).

Sunrise verbessert sich ebenfalls
deutlich und erreicht 114 Punkte (Vor-
jahr: 94). Besonders aufféllig sind die
Zugewinne bei Funktionsumfang (111

Sunrise 2026 deutlich aufholt und in
nahezu allen Kategorien spirbar zu-
legt. Besonders bei Marke/Anbieter
sowie App zeigt Sunrise die starkste
Dynamik.

Punkte, Vorjahr: 93) sowie bei der
Sicherheit (122 Punkte, Vorjahr: 102).
Damit zeigt sich 2026: Die App wird
flir beide Anbieter wieder klar zum
Pluspunkt — nachdem 2025 in dieser
Kategorie noch deutliche Verluste zu
verzeichnen waren.

Im Vergleich zum Vorjahr prasentiert
sich der Schweizer Markt damit 2026
insgesamt deutlich stabiler — mit kla-
ren Zugewinnen bei der Zufriedenheit
der Geschéftskunden.

Die Ergebnisse kurz & knapp:

» Deutschland: Die Telekom
behauptet 2026 knapp die
Spitzenposition, dicht gefolgt von
1&1. Beide Anbieter legen im
Vergleich zum Vorjahr spirbar zu
- allerdings mit unterschiedlichen
Starken: Wahrend die Telekom
beim Netz Gberzeugt, punktet 1&1

besonders bei Kundenservice, App
und Preis-Leistung.

» Osterreich: Drei Osterreich
verteidigt trotz leichter Verluste die
Spitzenposition im B2B-Markt. A1
Telekom Austria und Magenta
Telekom geben ebenfalls nach,
wodurch sich das Ranking zwar

connect 03/2026

nicht verandert, die Zufriedenheit
insgesamt jedoch etwas mildert.

» Schweiz: Swisscom bleibt klarer
Marktfihrer und kann sich leicht
verbessern. Sunrise holt 2026
deutlich auf und steigert sich in
nahezu allen Kategorien - insbe-
sondere bei Marke und App.

m  Skalierbare Performance

Modular & erweiterbar

= Maximale Sicherheit m  Qualitat Made in Germany

m Optimiert fur

Windows Server 2025

m  Energieeffizienter Betrieb

Individuelle Konfiguration

Einfache Verwaltung & Support

Machen Sie lhre Kunden fit fUr die nachste IT-Generation —
mit bluechip und Windows Server 2025.

bluechip Computer AG - Geschwister-Scholl-Str.11a - 04610 Meuselwitz | www.bluechip.de | Innovative IT- & Cloud Lésungen aus Mitteldeutschland
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Schwarz Digits nabelt sich
von Konzernmutter ab

Zweieinhalb Jahre nach der Griindung als Sparte der Schwarz Gruppe schneidet

die Digitaltochter Schwarz Digits ihre Organisationsstruktur auf ihre Kernthemen zu.

Das sind digitale Souveranitat und Cybersecurity. Der Kaufland-Marktplatz,

der Lidl-Onlineshop und das Retail Media Geschéft gehen zurlick an Lidl und Kaufland.
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Fujitsu startet Produktion
von Servern ,Made in Japan”

Fujitsu beginnt in seinem japanischen Werk mit der Produktion von souveranen Kl-Servern fur
geschéaftskritische Anwendungen, die mit Prozessoren von Nvidia und den hauseigenen
Monaka-Prozessoren bestlickt werden. Diese ,Made in Japan”-Serverprodukte sind flr den
japanischen und den européischen Markt vorgesehen.

Autorin: Michaela Wurm

» Die 2023 gegriindete IT-Tochter des Schwarz-Kon-
zerns schwimmt sich frei. Schwarz Digits ist langst
mehr als nur der IT-Dienstleister fur Lidl und Kaufland.
Jetzt stellt sich das Unternehmen eigenstandig auf und
richtet die Organisationsstruktur an der Unternehmens-
strategie aus.

Schwarz Digits fungiert dabei als Dachmarke, unter
der alle internen Einheiten, Produktmarken, Partner-
schaften und strategischen Investitionen gesammelt
sind. Darunter finden sich die Corporate IT sowie
die extern angebotenen Produkte in den Bereichen
Cloud, Cyber Security, Data & Al, Communication
und Workspace.

Im Kern steht die konsequente Fokussierung auf digi-
tale Souveranitat — fur die Unternehmen der Schwarz
Gruppe und den externen Markt. Denn digitale Souve-
rénitat sei absolut notwendig fiir die Uberlebensfshig-
keit jeder Organisation, erklart Christian Miiller, Co-
CEO von Schwarz Digits: ,Wer im Digitalen einseitig
abhangig von anderen ist, ist auch in der Wertschop-
fung auf das Wohlwollen anderer angewiesen.“

Eigene Lésungen, Investitionen,
Partnerschaften

Um den Wirtschaftsstandort Deutschland und Europa
zu stérken, entwickelt Schwarz Digits wettbewerbsfahi-
ge Ldésungen selbst, investiert in junge Unternehmen
und geht Partnerschaften ein. Als Fundament fir digital
souverdne IT-Lésungen sieht Schwarz Digits die selbst
entwickelte und betriebene Cloud, die weiterhin unter
dem Produktnamen ,Stackit” vermarktet wird. Auch fir
deren Ausbau investiert Schwarz Digits elf Milliarden
Euro in ein Rechenzentrum in Libbenau.

Neben Souveréanitat ist Cybersecurity ein zentraler
Pfeiler. Denn auch fir die Sicherheit der Unterneh-
men der Schwarz Gruppe hat Schwarz Digits nach
eigenen Aussagen ,starke interne Cybersecurity-Ein-
heiten” aufgebaut.

Strategische Investitionen in das Kl-Unternehmen
Aleph Alpha und Security-Anbieter Wire ermdglichen
die gemeinsame Entwicklung in den unterschiedlichs-
ten Anwendungsbereichen in den Unternehmen der
Schwarz Gruppe selbst. Als Zielmarkte flr die inzwi-

schen recht umfangreiche Produktpalette hat man un-
ter anderem den 6ffentlichen Sektor, Handel, Gesund-
heitswesen, Fertigungsindustrie, Non-Profit-Organisa-
tionen und kirchliche Organisationen im Visier.

E-Commerce geht zuriick zu Lidl
und Kaufland

In den Unternehmen des Lebensmittelriesen gibt es
zwei E-Commerce-Formate: den Marktplatz von Kauf-
land und den Onlineshop von Lidl.

Der Kaufland-Marktplatz ist laut Schwarz Gruppe ei-
ne der gréBten europdischen Online-Plattformen. ,Wir
haben inzwischen eine GroBe erreicht, die sich im inter-
nationalen Vergleich sehen lassen kann”, so Gerald
Schonbucher, CEO von Kaufland E-Commerce. ,Fir
die weitere Skalierung und die optimale Verzahnung
von stationdrem Handel und E-Commerce ist der logi-
sche nachste Schritt, die Verantwortung von Schwarz
Digits in die Kaufland Organisation zu Uberfihren.”

Die operative Verantwortung fir den Lidl-Online-
shop ging bereits in den vergangenen Jahren in die
Handelssparte Lidl Uber. Auch die operative Verant-
wortung fir das Retail-Media-Geschéft, ehemals
unter dem Namen Schwarz Media, ging jlngst in die
Handelssparten tber.

Nicht im Silicon
Valley, sondern in
Bad Friedrichshall
steht der Campus
von Schwarz Digits.
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Autorin: Michaela Wurm

» Bereits in diesem Monat beginnt Fujitsu im Kasashi-
ma-Werk der Gruppe in Japan mit der Produktion von
souverdnen Kl-Servern. Die fur geschéaftskritische An-
wendungen entwickelten Server ,Made in Japan*®
werden mit hochmodernen Prozessoren be-

stlickt. Zum Einsatz kommen laut Fujitsu g ks

»Nvidia HGX B300“- und ,Nvidia RTX & o 'i.r o A g e T
ot : + . Herausforderungen gute Geschéfts-

PRO 6000“-GPUs der Blackwell Ser-
ver Edition.

Die Produktion umfasst auBer-
dem Server mit den selbst ent-
wickelten ,,Monaka“-Prozesso-
ren, die Confidential-Computing-
Technologie  zur  erweiterten
Bedrohungsabwehr integrieren.
Diese Made-in-Japan-Server mit
dem hochleistungsféhigen und
energieeffizienten  ,Monaka“-Pro-
zessor sollen im Laufe des Geschéfts-
jahres 2026, das am 31. Marz 2027
endet, in Produktion gehen.

Server fir mehr digitale Souveranitat

Diese ,Made in Japan“-Serverprodukte sind flr den
japanischen und europaischen Markt vorgesehen und
dienen laut Fujitsu der Starkung der digitalen Sou-
veranitat. Der Hersteller verspricht erhdhte Transpa-
renz in Bezug auf Rickverfolgbarkeit, Sicherheits-
risiken, Gerétebetriebssichtbarkeit und der betrieb-
lichen Autonomie in geschaftskritischen und souvera-
nen Bereichen.

Das Kasashima-Werk der Fujitsu-Gruppe verflgt
Uber langjéhrige Expertise aus der Herstellung des Su-
percomputers Fugaku und weiterer hochzuverldssiger
Server. Das integrierte inlandische Produktionssystem,
das die gesamte Wertschopfungskette vom Leiterplat-
tenbau bis zur Gerdtemontage (ab Juni beziehungswei-
se Mérz 2026) abdeckt, gewdhrleistet laut Hersteller
vollsténdige Ruckverfolgbarkeit und Transparenz fiir
erhdhte Souveréanitéat.

Fujitsu wird auBerdem strategische Partnerschaften ! "
in diesem Bereich weiter ausbauen. So wird unter T;Tb(ii?n\isv?cilg|lttzz
anderem die bestehende Zusammenarbeit mit Super- ,Monaka”-Prozessor.

Die Produktion
umfasst auch Server
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micro fur die konsistente Planung, Entwicklung, Ferti-
gung, Vertrieb und Wartung der KlI-Server intensiviert.
Ziel sei die globale MarkterschlieBung fir die ,Made
in Japan”-Server, die demnachst in Japan und
Europa verkauft werden sollen.
Fujitsu rechnet sich aufgrund der aktuel-
len geopolitischen und wirtschaftlichen

chancen fir die Gerdte ,Made in
Japan“ aus. Denn geopolitische
Verschiebungen, wachsende Cy-
bersicherheitsrisiken und steigen-
de regulatorische Anforderungen
haben den Schutz kritischer Infor-
mationen zu einer dringlichen glo-
balen Notwendigkeit gemacht.
Nicht nur in Europa gibt es des-
halb fir Unternehmen und Organisa-
tionen zunehmend strengere Regulari-
en. In Japan verpflichtet das Gesetz
zur Férderung der Wirtschaftssicherheit
Anbieter von kritischen Infrastrukturdienstleis-
tungen zu verstarkten Anstrengungen in Sachen
Systemrisikomanagement und digitale Souveréanitat.
Dies umfasst die Minimierung von Datenlecks, die Si-
cherung autonomer Betriebsfahigkeit, die Einhaltung
lokaler Gesetze, die Gewahrleistung transparenter Si-
cherheitsstandards sowie die Kontrolle tber die Tech-
nologie, um umfassende IT-Integritat zu garantieren.

pig

nsying
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Anwenderbericht Success Story

Xerox ¥ Lexmark

Modernisierung der
Druckinfrastruktur spart
Kosten und unterstutzt
Compliance-Regelungen

Ausgangssituation und Herausforderung

» Die Stadtsparkasse Minchen sah sich Ende 2023 mit einer
strategisch relevanten Herausforderung konfrontiert: Der Hersteller-
Support fir tber 600 unternehmensweit eingesetzte Netzwerk-
drucker lief aus. Die betroffenen Geréate — darunter Multifunktions-
systeme, Gruppen- und Arbeitsplatzdrucker, Farbdrucker sowie
spezialisierte DIN-A3-Druckldsungen — stammten groBtenteils
vom Anbieter Lexmark, jetzt Teil der Xerox Corporation.

»,Uns war klar, dass wir nicht einfach eins zu eins ersetzen, sondern
die Gelegenheit nutzen wollten, unsere Druckinfrastruktur zukunfts-
fahig aufzustellen und gleichzeitig die Kontinuitét der Geschéafts-
prozesse sicherzustellen”, sagt Herbert Maier, Abteilungsleiter
IT-Betrieb bei der Stadtsparkasse Miinchen. Die Herausforderung
bestand darin, eine einheitliche, sichere und effiziente Losung fir
alle Standorte zu finden, von zentralen Standorten bis hin zu den
Filialen.

Bedarfs- und Kundenanalyse als Basis

Vor der eigentlichen Umstellung wurden zentrale Einheiten und
ausgewahlte Geschaftsstellen vor Ort besichtigt. Mit dem Ziel,
bereits bestehende Infrastruktur und Systeme bestmdglich zu

Projektteam ,Full Service Print”, Gruppenfoto von links nach rechts:
Herbert Maier, Abteilungsleiter IT-Betrieb, Stadtsparkasse Miinchen

Peter Schuster, stellv. Bereichsleiter IT Infrastruktur, Stadtsparkasse Miinchen
Stefanie Tusche, Key Account Managerin Finance, Lexmark Deutschland GmbH
Susanne Heinze, Projektleitung Full Service Print, Stadtsparkasse Miinchen

nutzen und zu integrieren. ,Die Vor-Ort-Termine waren firr uns
entscheidend, um die tatsdchlichen Anforderungen zu verstehen
und passgenaue L&sungen zu finden®, erlautert Susanne Heinze,
Projektleitung Full Service Print, Stadtsparkasse Minchen. Als
Okologisch denkendes Finanzinstitut war es der Stadtsparkasse
zudem wichtig, einen Druckanbieter zu wahlen, der in Sachen
Nachhaltigkeit und Langlebigkeit fihrend ist.

Klare Entscheidung fiir Full Service Print (FSP)
und Lexmark

In enger Abstimmung mit der Finanz Informatik GmbH, dem
zentralen IT-Dienstleister der Sparkassen-Finanzgruppe, und der
internen |T-Strategie fiel die Wahl auf das Full Service Print
Konzept der Finanz Informatik, gemeinsam mit dem Hersteller
Lexmark. ,Wir arbeiten seit vielen Jahren erfolgreich mit Lexmark
zusammen und haben sehr gute Erfahrungen gemacht. Deshalb
war es fiir uns naheliegend, auch bei der neuen Lésung wieder auf
diesen etablierten Partner zu setzen®, so Peter Schuster, stellv.
Bereichsleiter IT Infrastruktur, Stadtsparkasse Miinchen.

Kompetente Unterstiitzung durch Lexmark

+Ein entscheidender Faktor fiir die erfolgreiche Umsetzung und ein
maBgeschneidertes Konzept des Projektes war eine von Beginn
an kompetente Beratung und Begleitung durch Lexmark, sagt
Herbert Maier“. Stefanie Tusche, Key Account Managerin Finance,
konnte mit ihrer Erfahrung und Marktkenntnis ein maBgeschnei-
dertes Konzept mit uns erarbeiten. Sie hat dabei immer unsere
Kundenbedirfnisse und Anforderungen im Blick gehabt, um die
bestmégliche Lésung fur uns zu finden. ,,Der Roll-out mit Lexmark
verlief absolut reibungslos®, so Susanne Heinze. Das Ergebnis:
Individuelle Arbeitsplatzdrucker wurden zu Uber 90 Prozent durch
leistungsstarke Multifunktionsgerate (MFPs) fir die gesamte
Abteilung ersetzt. Die Druckerflotte wurde somit halbiert. Jede
Filiale erhielt mindestens ein Multifunktionsgerdt und einen
Farbdrucker.

Prozessvereinfachung komplexer Arbeitsweisen

Auch Bereiche mit speziellen Anforderungen, wie das Immobilien-
management, bezog das Projekt gezielt ein. Die neuen
DIN-A3-Multifunktionsgerate ermdglichen es, Plane direkt zu
digitalisieren, was die Arbeitsabldufe deutlich beschleunigt und
vereinfacht. Gleichzeitig reduzierte die Stadtsparkasse Miinchen
den Bestand an separaten stand-alone Kopiergeraten, die nicht
ins Netzwerk integriert waren, auf nur noch ein einziges Geréat.
Das senkte zuséatzlich die Betriebskosten.

Xerox ¥ Lexmark

-
5 stadtsparkasse
Minchen

Risikominimierung mit dem ,,Secure by Design“-
Ansatz

»,Die zentrale Ausgabe von Druckdateien spart nicht nur Kosten,
sondern erhoht auch die Datensicherheit®, betont Herbert Maier.
Die Mitarbeitenden senden ihre Druckauftrdge nicht mehr auf
ihren individuellen Arbeitsplatzdrucker, sondern an das zentrale
Druck-Management-System. ,Die einfache Authentifizierung und
Freigabelésung basiert auf dem bestehenden System der
Sparkasse. Ein wichtiger Faktor, um die Akzeptanz im Unter-
nehmen zu erh6hen®, erlautert Herbert Maier.

»AuBerdem werden alle nicht ausgedruckten Druckauftrdge nach
zwolf Stunden automatisch geldscht”, betont Peter Schuster. Ein
weiterer wichtiger Aspekt zur Einhaltung der Compliance-Regeln
im Sparkassenumfeld. Der Lexmark “Secure by Design”-Ansatz
kommt somit voll zum Tragen.

Ergebnis: eine zukunftsfahige Druckinfrastruktur

Mit der erfolgreichen Umsetzung des Projekts konnte die Stadt-
sparkasse Miinchen gleich mehrere strategische Ziele erreichen.
Durch die Einfihrung des Full Service Print-Standards und den
Einsatz moderner Lexmark-Systeme wurde die Gerateanzahl
nahezu halbiert und gleichzeitig Verfigbarkeit und Ausfallsi-
cherheit deutlich verbessert. ,Wir haben jetzt eine moderne,
sichere, langlebige und effiziente Druckinfrastruktur, die unseren
Anforderungen optimal entspricht”, fasst Herbert Maier
zusammen. ,Das Projekt war fiir uns ein voller Erfolg — technisch,
organisatorisch und wirtschaftlich.”

Den vollstandigen Artikel sowie weitere Erfolgsgeschichten finden
Sie unter www.lexmark.com/success

Oliver Lohr,
Sales Manager Banking
D-A-CH

» Lexmark verbindet eine langjahrige und vertrauensvolle
Partnerschaft mit der Finanz Informatik und den Unternehmen der
S-Finanzgruppe. Unser spezialisiertes und engagiertes S-Finanz-Team
bringt tiefes Branchenwissen ein und wir legen besonderen Wert auf
die regionale Nahe sowie die persénliche und individuelle Beratung.
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Das Finanzinstitut:
Vorreiterrolle als Referenzsparkasse

» Die Stadtsparkasse Miinchen wurde 1824 gegriindet und ist Marktfiihrerin im
Privat- und Firmenkundengeschéft in Minchen. Als viertgroBte Sparkasse Deutsch-
lands nimmt diese bei innovativen Themen eine Vorreiterrolle ein. Sie fungiert
regelmaBig als Pilotsparkasse fiir Produkte und Prozesse. ,Wir sehen es als Teil
unserer Verantwortung, unsere praxisnahen Erfahrungen auch mit anderen
Sparkassen zu teilen - gerade bei Themen wie Full Service Print, die fur viele
Hauser relevant sind“, erklart Herbert Maier, Abteilungsleiter IT-Betrieb. Auch in der
offentlichen Wahrnehmung genieBt das Institut hohes Ansehen: Fiir ihre umfassende
Digitalisierungsstrategie wurde sie in der Vergangenheit bereits ausgezeichnet.

Herbert Maier,
Abteilungsleiter
IT-Betrieb,
Stadtsparkasse
Miinchen

» ,Fur uns war das Projekt weit mehr als nur
der Austausch alter Gerate. Wir haben die
Chance genutzt, unsere Druckinfrastruktur
grundlegend zu modernisieren. Mit Full Service
Print und den zuverlassigen Lexmark-Systemen
konnten wir die Gerateanzahl deutlich reduzieren,
die Datensicherheit erhéhen und den Komfort

Zusammenarbeit mit Lexmark und der Finanz
Informatik — von der Analyse bis zum Roll-out

— war jederzeit I6sungsorientiert und praxisnah.
Heute profitieren wir von einer homogenen,
leicht zu administrierenden Druckerlandschaft,
die technisch Giberzeugt und wirtschaftlich
nachhaltig ist.”
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Wir begleiten unsere Kunden uber alle Projektphasen hinweg - von
der Produktauswahl tiber die Lésungsberatung bis zur erfolgrei-
chen Implementierung.

Die Zusammenarbeit im gemeinsamen Projekt mit der Stadtspar-
kasse Munchen war gepragt von offenem Dialog, gelebtem
Vertrauen und echtem Teamwork. Dieses konstruktive Miteinander
hat maBgeblich dazu beigetragen, das Projekt erfolgreich und
reibungslos umzusetzen - und hat uns als Lexmark-Team groBe
Freude bereitet.

Vielen Dank an die Stadtsparkasse Miinchen - an Herbert Maier
und sein Team.



36 | NACHHALTIGKEIT | Turbo fiir die Transformation

Warum die Digitalisierung
der starkste Hebel fur
Deutschlands Klimaziele ist

Die Bundesregierung steht unter
Zugzwang: Bis 2030 mussen die
jahrlichen CO,-Emissionen massiv
gesenkt werden. Eine aktuelle Bitkom-
Studie belegt nun, dass das ,Weiter
so“ der vergangenen Jahrzehnte 1
mathematisch in die Sackgasse flhrt.
Die gute Nachricht fir das C-Level:
Digitale Technologien sind kein
Kostenfaktor, sondern der

entscheidende Beschleuniger, um die

Licke zum Klimaziel zu schlieBen.

Redaktion: Andrea Fellmeth
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Bild: Thx4Stock team — shutterstock.com

» Deutschland steht vor einer Mammut-Aufgabe. Seit
1990 konnte die Bundesrepublik ihre Emissionen
zwar um rund 40 Prozent senken, wahrend die Wirt-
schaft gleichzeitig massiv wuchs — eine beachtliche
Entkopplung. Doch der Blick auf die nackten Zahlen der
Novellierung des Klimaschutzgesetzes von 2021 wirkt
ernlichternd: Um das Ziel flr 2030 zu erreichen, mus-

Srafiken: Btkom

c
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Jeder investierte digitale FuB-

Digitalisierung in den Sektoren Energie, Gebdude und Industrie hat den gréten abdruck spart also das Sechs-
Beitrag zum deutschen Klimaziel 2030 bis Neunfache an Emissionen
Beitrag zum Erreichen des Klimaziels je Sektor Beitrag je Sektor und COye-Projektion in anderen Sektoren ein.
Pt fiekie b aitiesee CO,-Propektion”, sl Tablen bn Proaent] i ot Poster il wwereen diee Selloobe Eoveei g, Corbd ke urvd .
Industrie Sektor-Analyse: Wo die
G bektonen Eneriger u |II|.--|-1:.dr wiznnen b s A1 10% s - Bt H b I I.
6% :I:I-T:;u-l betragen, der Seto indus b b fu 5% (ehe Tabelle gro en fnebe |egen
Ll|-Iln'r1.p-||r.'Hu'I'\r-|'..|-I'\.:..'hl+'\.':'h!:.h-.-.-'l:-rl.l o nd Fur Geschaftsfuhrer und IT-
[— ::;1 . Drgst g g b digh e [Lehe [ akelle
(i ﬁ M L0 Strategen zeigt die Studie
o e e LS deutlich, in welchem Berei-
o - e 0 Propton. (e Mgt L&ﬁ:"ﬂrﬁhﬂ chen die digitale Transformati-
— oo e e on die hochste Rendite fiir das
e | o O Ao e Klima liefert. Hier sticht be-
-34% Indatre AN ™ A-1
-~ [y - w-isn sonders der Energiesektor
Biwge  Wokhd  Bidobe  Booics B e s L R o hervor, denn das relative Ein-
s F=ph Wi JE AT 00T
sparpotenzial liegt bei beein-
e T T e e R e L e . druckenden 16 Prozent der
el _ _ s, e i e . i i e bitkom

projizierten Emissionen.

Die Marktdurchdringung bei
intelligenten Netzen (Smart
sen im Vergleich zu 2022 weitere 308 Millionen Tonnen  Das grofte Potenzial  Grids) und der digitalen Erzeugung erneuerbarer Ener-

. zum Erreichen des . . . .
CO, eingespart werden. Klimaziels 2030 liegt gien wird laut Prognose bis 2030 um bis zu 56 Prozent-

. L ) im Energie-Sektor. punkte steigen. Dies unterstreicht: Die Infrastruktur der
Faktor 2,5 - die neue Geschwindigkeit der  ceibeschieunigter  Zzykunft ist softwaredefiniert.

Dekarbonisierung Digitalisierung
wadchst dieses Poten- Fazit: T Is Wettb b teil
Bisher reduzierte Deutschland seinen AusstoB um  zial enorm —vor azit: lempo als VWettbewerbsvortel

durchschnittlich 16 Millionen Tonnen pro Jahr. Um die ?r:fr:ti::sGiZé\l/Jgre_l Die Botschaft an die Wirtschaft und die Politik ist un-
u leu -

gesetzlichen Vorgaben einzuhalten, ist ab sofort eine | .p s -sekior. missverstandlich: Die Digitalisierungsgeschwindigkeit
Reduktion von 39 Millionen Tonnen jéhrlich vonnéten. ist die kritische Variable. Ein beschleunigtes Szenario
Wir sprechen hier von einer notwendigen Beschleuni- steigert die Einsparungen im Vergleich zum Standard-
gung um den Faktor 2,5. Sondereffekte wie der indus- Szenario um fast 50 Prozent.
trielle Rickbau nach der Wende oder pandemie- Fir Unternehmen bedeutet dies, dass die 6kologische
bedingte Einbriiche sind aufgebraucht. Was jetzt zahlt, Transformation untrennbar mit der digitalen Agenda ver-
ist strukturelle Effizienz — und hier kommt die Digitali- bunden ist. Wer heute in Smart Solutions, Kl-gestutzte
sierung ins Spiel. Prozessoptimierung oder digitale Zwillinge investiert, si-
. . Das CO.-Einspar- chert nicht nur seine ESG-Konformitét, sondern (ber-
Der Netto-Effekt: Effizienz SChIagt potenzizal ist beson- nimmt die notwendige Flhrungsposition in einer dekar-
FuBabdruck ders bei beschleu- bonisierten Wirtschaft. Die Digitalisierung ist nicht lan-
Oft wird kritisch auf den Energiehunger von Rechen- Bfgre;?elgézarl;lcehr:ng ger nur ein Werkzeug zur Effizienzsteigerung - sie ist die
zentren und Hardware geblickt. Die Bitkom-Studie hin betréchtlich. unverzichtbare Voraussetzung fiir den Klimaschutz.

raumt mit diesem einseitigen
Bild auf und quantifiziert den
Beitrag digitaler Ldsungen 1 t
prazise. Das Ergebnis ist ein  Digitale Technologien kénnen insgesamt 50 bis 73 MT CO,e im Jahr 2030 reduzieren
Klarer ,Netto-Positiv-Effekt:  —abhdngig von der Digitalisierungsgeschwindigkeit

Je nach Szenario kénnen digi-
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nationalen Minderungsziels. B fesciengie lagralaaning

Selbst wenn man Herstel-

Einsparpolestial 3050 jo (00 Projek lion™ und

g it it i oot hweinad gt [in BT C0ue]

lung, Betrieb und Entsorgung — 0 Propton. (e Mgt r.?:::mm
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druck liegt zwischen 6 und 9.
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Distributoren verkaufen immer

mehr runderneuerte PCs

Die Distributoren in den europédischen Kernmarkten
verkaufen immer mehr refurbished PCs. Das zeigen die
von Context erhobenen Verkaufszahlen. An der Spitze
liegt der britische Markt knapp vor Deutschland.

Autorin: Michaela Wurm

» Im europaischen PC-Markt zeigt sich ein struktureller
Wandel und dabei spielen refurbished Geréate eine zu-
nehmend wichtige Rolle. Das zeigt eine aktuelle Analyse
des Marktforschungsunternehmens Context. Demnach
stiegen die Verkaufszahlen von wiederaufbereiteten PCs
Uber den Distributionskanal in den fiinf gréBten europai-
schen Markten - Italien, GroBbritannien, Deutschland,
Spanien und Frankreich — im vierten Quartal 2025 um
7 Prozent im Vergleich zum Vorjahreszeitraum.

Die gréBte Dynamik registrierte Contex in GroBbritan-
nien. Vom vierten Quartal 2024 bis zum vierten Quartal
2025 verdoppelten sich dort die Absatzmengen nahe-
zu. In der zweiten Jahreshélfte 2025 Gberholte der briti-
sche Markt sogar Deutschland beim Marktanteil des
Refurbished-Segments.

suUnsere neueste Analyse zeigt, dass Second-Life-
Computing sich entscheidend zum Mainstream entwi-
ckelt, wobei GroBbritannien sich zum am schnellsten
wachsenden Markt in Europa entwickelt®, erklarte
Jacky Chang, ESG-Spezialist bei Context. ,Fir briti-
sche Verbraucher hat sich das Thema Refurbished
langst aus seiner Nische herausentwickelt®, so Chang.

Handel: Einstiegschance nicht verpassen

»,Die neueste Analyse zeigt einen deutlichen Trend und
eine wachsende Nachfrage nach gebrauchten IT-Pro-
dukten®, so Chang. ,Der Trend geht dabei zu Geréaten
mit héherer Ausstattung und héherem Wert. In einem
Markt mit festen Lieferbeschrankungen kénnen diese
eine attraktive L6sung fur Einzelhdndler und Verbrau-
cher sein, die nach einer soliden Alternative suchen.”

Angesichts der anhaltenden Komponentenverknap-
pung und des Preisdrucks auf dem Primarmarkt bieten
generallberholte Gerate Einzelhandlern die Mdoglich-
keit, ihre Margen zu schiitzen und gleichzeitig die Nach-
frage der Verbraucher nach erschwinglichen Compu-
tern zu befriedigen, so der Analyst.

Mit Blick auf den Channel warnte Chang jedoch auch,
die Chance zum Einstieg in diesen Markt nicht zu ver-
passen: ,Da Preisdruck, begrenztes Angebot und
Nachhaltigkeitsprioritdten zusammenkommen, haben
Einzelhandler nur ein kleines Zeitfenster, um ihre Strate-
gien neu auszurichten.”

Fur die Context-
Analysten ist die
Preisstruktur ein we-
sentlicher Treiber im
Markt fur refurbished
PCs und Notebooks. Im

Notebook-Segment entfallen

rund 40 Prozent der Verkaufe auf

die Preisspanne zwischen 200 und 300

Euro. Gleichzeitig wuchs der Anteil der Gerdte im Be-
reich von 300 bis 400 Euro von 15 Prozent im Jahr 2024
auf 23 Prozent im Jahr 2025.

Auch in anderen Produktkategorien zeigen sich klare
Preismuster: Rund ein Drittel der refurbished Tablets
wird fur unter 100 Euro verkauft. Bei Desktop-PCs liegt
etwa ein Drittel der Verkaufe im Bereich zwischen 100
und 200 Euro.

»Die neueste Analyse zeigt einen deutlichen Trend und
eine wachsende Nachfrage nach gebrauchten IT-Pro-
dukten®, fugte Jacky Chang hinzu. ,Der Trend geht dabei
zu Gerédten mit héherer Ausstattung und héherem Wert.
In einem Markt mit festen Lieferbeschrankungen kdnnen
diese eine attraktive Lésung fiir Einzelhadndler und Ver-
braucher sein, die nach einer soliden Alternative su-
chen.”

Angesichts der anhaltenden Komponentenverknap-
pung und des Preisdrucks auf dem Primarmarkt bieten
generaliberholte Gerate Einzelhdndlern die Mdglich-
keit, ihre Margen zu schitzen und gleichzeitig die Nach-
frage der Verbraucher nach erschwinglichen Compu-
tern zu befriedigen.

Zusétzliche Impulse durch Recht auf
Reparatur

Die Analysten erwarten zudem, dass das Refurbished-
Marktsegment auch von regulatorischen Anderungen
profitieren wird. Speziell die EU-Richtlinie zum Recht
auf Reparatur, die im Juli 2026 vollsténdig in Kraft treten
soll, werde voraussichtlich die Verfugbarkeit von repa-
rierbaren Geraten und Ersatzteilen in der gesamten
Union erhéhen. Das werde die Second-Life-Technolo-
gie weiter legitimieren und Kreislaufwirtschaftsmodelle
im IT-Einzelhandel starken.
connect 03/2026
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WORTMANN AG empfiehlt Windows 11 Pro fir Unternehmen

terra@®

IT. MADE IN GERMANY.

KLEINEN PC KAUFEN,
GROSSEN BONUS BEKOMMEN!
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TERRA Micro und Mini-PCs mit Windows 11 Pro sind die perfekte Ldsung flir modernes, platzsparendes Arbeiten. Trotz ihrer kompak-
ten GroBe liberzeugen sie mit starker Leistung, hoher Zuverldssigkeit und professionellen Funktionen fiir Bliro und Homeoffice.
Profitieren Sie jetzt von unserer attraktiven Aktion: Beim Kauf eines TERRA Aktions-PC erhalten Sie einen TERRA LCD 2427W
gratis dazu. So bekommen Sie nicht nur leistungsstarke Technik, sondern direkt ein komplettes Arbeitsplatz-Setup - effizient,
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e Windows 11 Pro e Windows 11 Pro e 16:9 Seitenverhaltnis
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¢ Intel® UHD Graphics 730 ¢ Intel® Graphics
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,Ware wird knapper, aber
mit besserer Marge verkauft®

Die Lieferprobleme und Preiserhdhungen bei Speichern befeuern die Nachfrage nach

wiederaufbereiteten PCs. Die Geschéfte von Refurbishern wie Afb laufen daher gut.

Die Engpéasse haben aber durchaus auch negative Auswirkungen,

wie Afb-Geschéaftsfiihrer Daniel Blichle berichtet.

Autorin: Michaela Wurm

» Die Lieferengpésse und Preissteigerungen bei Spei-
cherkomponenten lassen auch die Refurbisher nicht un-
geschoren. Zunéchst einmal sei die Auswirkung natirlich
positiv, wie Daniel Blichle, CEO von Afb (Eigenschreibwei-
se ,,afb“), bei der Vorstellung des Wirkungsberichts 2025
erzdhlt. Denn viele Firmen bekommen aktuell nur schwer
Geréte. ,Firmen sagen uns, unser Herstellervertreter kann
uns derzeit weder Preise noch Lieferzusagen geben®,
berichtet Biichle. Der Afb-Chef bekommt die Probleme
sogar selbst zu spiren. Denn sein bestelltes Notebook
lasst ebenfalls auf sich warten. Wiederaufbereitete Gerate
seien daher fur viele Kunden eine gute Alternative, so
Bichle: ,,Alle Refurbisher verkaufen im Moment sehr gut.”

Die Kehrseite der Medaille sind Probleme bei der Be-
schaffung von ausgedienten Geraten. Denn viele Unter-
nehmen nutzen ihre vorhandene Hardware deutlich lan-
ger. ,Ganz viele Leasingvertrage werden gerade verlan-
gert. Fur uns bedeutet das: Wir kommen spéter an die
Geréte", berichtet der Afb-Chef. ,,Uns geht es noch gut,
weil wir zu den GroBen der Branche gehdren. Aber das
Thema kommt so langsam bei uns an — auch in anderen
Markten, wie Osterreich oder Frankreich. Und alle sa-
gen, vor dem nachsten Jahr wird es nicht besser.”

Ihn erinnere die Situation stark an die ersten beiden
Corona-Jahre, so Bichle. ,Die Ware wird knapper, aber
vorhandene Ware wird mit besserer Marge verkauft.“

Okobilanz erneut verbessert

Der nach eigenen Angaben groBte gemeinnutzige IT-
Refurbisher Europas ist auch deshalb weiter auf Wachs-
tumskurs. Seit der Griindung vor Uber 20 Jahren sei es,
mit Ausnahme der Corona-Delle 2020/21, stetig bergauf
gegangen, erzahlt Bichle bei der Vorstellung des
Wirkungsberichts 2025. Die Zahl der eingesammelten
Gerate und die Reuse-Quote stiegen kontinuierlich.

Im abgelaufenen Jahr 2025 sei die Reuse-Quote er-
neut um 2 Prozent auf 71 Prozent gestiegen. Das be-
deutet, dass etwa sieben von zehn abgeholten Geréten
in das Remarketing gehen. 8,5 Prozent mehr Geréte
wurden bei Firmen abgeholt und auch deutlich mehr
Serviceleistungen fakturiert.

Anhand des Vergleichs der aufbereiteten Gerdte mit
dem Ressourcenbedarf eines Neugerats kann Afb
die Okobilanz genau beziffern: Danach wurden 2025

Uns geht es noch gut,
weil wir zu den
Grof3en der Branche
gehoren.

~
:

\

DANIEL BUCHLE, |/ J A

4
CEO von Afb social & green IT

v

68.200 Tonnen CO,-aquivalente Treibhausgase,
261.400 Megawattstunden Primé&renergie und 483 Milli-
onen Liter Wasser eingespart. Ebenfalls gespart wur-
den 33.500 Tonnen Eisen-aquivalente Rohstoffe wie
Metalle und Kunststoffe, sowie 371.000 Tonnen 1,4-
DB-aquivalente (Dichlorbenzol) humantoxische Stoffe.

Datacenter-Markt eroffnet neue
Geschéaftschancen

2025 verzeichnete Afb laut Blchle ,zweistellige Um-
satzsteigerungen® — ,B2B wie B2C und Uber alle Ver-
triebskanéle hinweg*.

Und damit das so bleibt, baut der Refurbisher sein
Geschaft kontinuierlich aus. Blichle hat das Dienstleis-
tungsportfolio erfolgreich in Richtung Leasing und
Device-as-a-Service erweitert: ,Wir etablieren uns als
relevanter Player bei Langzeitmieten.“ Wichtig seien
aber auch Partnerschaften mit entsprechenden Anbie-
tern in diesem Bereich, ,sonst gehen diese Gerate an
uns vorbei, meint der Manager.

Er sieht noch jede Menge Geschaftschancen fiir die
Wiederaufbereitung von Hardware. Dafiir sorge allein
das rasante Wachstum im Datacenter-Bereich. Afb wer-
de sich in diesem Marktsegment mit Geraten wie Ser-
vern, Router und Switches weiter professionalisieren.
Auch in Richtung KI sei einiges geplant. ,Wir sehen hier
Einsatzmoglichkeiten im Refurbishment, auch um beein-
trachtigte Mitarbeiter bei Afb besser zu unterstitzen.”

Eine Kooperation von Five Monkeys Group & OMR

H
IMAGING X OMX 4. maoURG

DAS GROSSENETWORKING-EVENT 2026 14.17 UH

FOTOGRAFIE

STARKE IMPULS
FURDAS

IMAGING-BUSINESS
VON MORGEN.

VIDEOGRAFIE SMARTPHONES APPS

Im Rahmen des OMR Festivals 2026 findet auf dem Messegeldnde Hamburg ein
innovatives Imaging-Format statt. In unterschiedlichen Masterclasses werden
die Trends der Imagingbranche fur die kommenden Monate und Jahre gesetzt.

FIVE MONKEYS
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ProCall 8: Multidevice-Client
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Ubersichtlichkeit in schiedenen Datenbanken sein, zum Beispiel SQL-
a”eg _VerSiog_‘T”‘ Server und ERP-/CRM-Systeme oder aus anderen
auc m mo en .

- I Datenbanken. Auch aus Tools fir die Zusammenar-

[ | [ ] ] ™ Client
beit, wie Outlook oder HCL No-
Uur ousiness-nommunikation
- — ————— — nen genutzt werden. In Microsoft
@ Thomas Birkner Teams eingebunden, stellt das
Mit ProCall 8 bietet das Unternehmen Estos eine UC-/CTI-L&sung, die auf verschiedenen o @ MetaDirectory hier die jeweiligen
Endgeréten einsetzbar ist. Der Client soll durch Ubersichtlichkeit, barrierefreie Gestaltung und Kontakte in dieser Anwendung
05131 2680788 zur Verflgung. Je nach Grup-

flexible Einsatzmdéglichkeiten Uberzeugen — sowohl in der Cloud als auch On-Premises. Eine
Prifung der aktuellen Version zeigt, ob das gelingt.

penfreigaben werden immer nur
die bendtigten Daten in einer ein-
heitlichen Maske angezeigt, ganz
im Sinne des Datenschutzes.

Flr Personen, die im Kunden-
service arbeiten, ergeben sich da-
raus sehr Ubersichtliche und effi-
ziente Workflows. Beispielsweise
tharmas, birkner@ibi-news,de kénnen Nutzer durch ,Anrufer
Identifikation“ Gespréachspartner
namentlich persoénlich begriBen

Autor: Thomas Birkner  Redaktion: Diana Kiinstler Es stehen aktuell keine Termine an,

thomas, birknen@outiook.com
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» Seit mehr als 25 Jahren bietet das Starnberger Unter-
nehmen Estos (Eigenschreibweise ,estos”) mit ProCall
eine UC-/CTI-L&sung fiir die Kommunikation und Zu-
sammenarbeit an. Zugehorig zur Gamma-Gruppe, zu-
sammen mit Starface und Placetel, hat Estos im deutsch-
sprachigen Raum eine Nutzerbasis im siebenstelligen
Bereich. Gerade hat der laufend aktualisierte und erwei-
terte Windows Client sein 25-jahriges Dienstjubilaum ge-
feiert. Das nehmen wir zum Anlass, uns die aktuelle Ver-
sion 8 genauer anzuschauen und zu bewerten.

Der Client

ProCall ist Multi-Plattform- und Multi-Device-féhig und
somit auf allen géngigen Systemen nutzbar. Darunter
fallen PCs, Tablets und Smartphones (iOS und Andro-
id), sowie per ProCall Web (Preview) auch weitere Sys-
teme (beispielsweise MacOS). Die Software integriert
alle vorhandenen Kommunikationskanéle im Unterneh-
men, kann mit mehreren Rufnummern verknipft wer-
den und stellt diese einheitlich und Ubersichtlich in einer
Anwendung zur Verfiigung. Ein groBer Vorteil dieser
Ubergreifenden und einheitlichen Struktur ist die prob-
lemlose Nutzung Uber verschiedene Plattformen und

connect 03/2026

Devices hinweg, ohne sich umgewdhnen zu mussen.
Dies ist im Arbeitsalltag ein entscheidender Vorteil,
denn die meisten Nutzer verwenden Uber den Tag ge-
sehen mehr als nur ein Gerét. Sehr komfortabel ist es
zudem, dass ProCall seine gesamte Leistungsféhigkeit
in einem einzigen Produkt vereint.

Einstieg

Das Layout wirkt schon beim ersten Benutzen klar und
Ubersichtlich; dezente Farbakzente unterstlitzen die
Orientierung. Der ProCall Client ist skalierbar und in
der GréBe anpassbar, sodass er problemlos neben an-
deren Anwendungen genutzt werden kann — ganz ohne
zweiten Bildschirm.

Auf der linken Seite (beim Mobile Client unten) sind
die Hauptfunktionen angeordnet, unter anderem Chat
und Telefonie. Darlber befindet sich der Info-Button.
Hier kann mit zwei Klicks der eigene Status angepasst
werden, sofern er nicht Uber die Kalender-App gesteu-
ert wird. Mit den Farben griin (verfiigbar), rot (beschéf-
tigt), gelb (abwesend) und grau (offline) ist die Présenz
sofort zu erkennen. Gerade im Journal und in der Kon-
taktansicht ,,Monitor® ist das sehr praktisch. Zusatzlich

andern sich bei Prasenzwechsel auch die am Nutzer-
Ring angebrachten Fahnen ihre Position. Personen mit
eingeschrankter Farbwahrnehmung koénnen somit
ebenfalls auf einen Blick die aktuelle Verfligbarkeit der
Kontakte erkennen.

Trotz der Bundelung der unterschiedlichen Kanéle,
Gerate und Datenquellen zeigt sich der Client ange-
nehm geordnet. Alle verfigbaren Dienste sind sofort
vom Startscreen aus aufrufbar und selbsterklarend.
Dienste, fir die der Nutzer keine Berechtigung besitzt,
werden erst gar nicht dargestellt. Somit findet er sich,
auch als Neueinsteiger, schnell zurecht. Fir Nutzer mit
mehr Erfahrung bieten die Einstellungen noch einige
anpassbare Optionen, beispielsweise die Auswahl der
genutzten Kamera oder der Mikrofone fir die UC-Nut-
zung. Hier kénnen auch die gewtinschten Benachrichti-
gungen definiert werden.

Neben der Nutzung auf den géngigen iOS- und An-
droid-Smartphones bietet der Mobile Client auch die
Integration Uber Apple CarPlay inklusive Sprachsteue-
rung an. Da der Mobile Client von der Stérke des Netzes
abhéngig ist, kann es, wie in unserem Test, teilweise zu
einer eingeschrankten Nutzung kommen. Darunter lei-
den jedoch alle mobilen Anwendungen.

Kontaktinformationen

Die Suche nach Kontaktdaten kann zeitraubend sein;
verschiedene Quellen in unterschiedlichen Formaten
sind dazu meist nicht férderlich. Das MetaDirectory
von Estos, als Ergdnzung zu ProCall, vereinheitlicht
die Darstellung aller Daten, damit sie im Ublichen
LDAP-Format vorliegen. Das kénnen Daten aus ver-

Tipp: Durch die Ergdnzung weiterer Module kdnnen
Funktionen wie Fax und SMS problemlos integriert
werden.

und sofort relevante Informatio-
nen zum Kontakt sehen. Nicht zu-
letzt das standardisierte Format,
egal aus welcher Quelle, macht
die Nutzung auf Anhieb erheblich
einfacher.

% 2, Journal

Anrul h
i 25 Mit dem Journal liefert Estos ein

machtiges Tool zur Ubersichtlichen
(Nach-) Bearbeitung aller Kommunikations-Aktivitaten.
Anpassbar nach Tagen oder langeren Zeitrdumen und fil-
terbar nach Anrufen, Chat und Videoaktivitdten lassen
sich der Zeitpunkt und die Dauer der Aktivitat Gbersicht-
lich anzeigen. Dies vereinfacht die Nacharbeit und die
kleinen gelben Zettel am Bildschirm haben ausgedient.
Die optionale Projektzuordnung vereinfacht die Auswer-
tung erheblich, beispielsweise bei Marketingaktivitaten
oder der Ticketabrechnung.

Prasenz-Management

Kann mein Kollege meinen Anruf beantworten? Ist er im
Haus? Wo befindet er sich und wann ist er zuriick?

Estos ProCall 8.9.1

POSITIV

» Sehr Uibersichtlich

» DSGVO-konform

» In wesentlichen Teilen barrierefreier Webclient

NEGATIV
» Der mobile Client ,,ProCall Mobile* ist
abhéngig vom Mobilfunknetzwerk

cOHHECt Urteil: _
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Diese Informationen erleichtern nicht nur die Wahl des ge-
nutzten Kommunikationsweges, sie erhéhen die Erreich-
barkeitsquote erheblich. Hier hat Estos mit der Monitor-
Ansicht (ProCall Monitor) ein starkes Tool zur Verfligung
gestellt. Unterstiitzt durch die Farbgebung sowie die an-
gepasste und Ubersichtliche Statusdarstellung ist auf ei-
nen Blick zu erkennen, wer verfligbar ist oder nicht. Durch
Klicken oder Bewegen des Mauszeigers (iber den Kontakt
erhalt man zusétzliche Informationen wie Standorte, Wei-
terleitungen oder Vertretungskontakte.

Mit der Préasenzanzeige kdnnen zudem interessante
Aktionen, wie die Rufumleitung bei Abwesenheit oder
wahrend der Teilnahme an Meetings, verknipft werden.
Fallweise steuert das System so die Kommunikation auf
elegante und effektive Weise und entlastet den User
von wiederkehrenden Aufgaben.

Datenschutz

Grundsatzlich entsprechen ProCall und auch die einzel-
nen Module der DSGVO. Es werden nur zweckgebun-
dene Daten verarbeitet und bei der Cloud-Nutzung ste-
hen die Server in Deutschland oder Frankreich. Wichtig
dabei ist, wie immer, dass die Nutzer entsprechend ein-
gewiesen werden. Die Funktionen Video oder Chat las-
sen sich deaktivieren, sofern Unternehmensrichtlinien
dies erfordern. Bei entsprechender Dokumentation
steht einer Datenschutz-konformen Nutzung technisch
und rechtlich nichts im Wege.

ProCall NEX

ProCall NEX wird tGber den UCServer aus der Cloud be-
dient. Hiermit bietet Estos neben ProCall On-Premises
auch eine Cloud-Ldsung an, die die identischen Clients
nutzt. In ProCall NEX ist die Cloud PBX von Starface
fest integriert und auf Wunsch kann auch der SIP Trunk
Starface Connect ohne monatliche Zusatzgebiihr ge-
nutzt werden. So erhélt der Kunde eine Komplettlésung
aus der Cloud fir seine Business-Telefonie und UCC-
Anforderungen. Zusatzlich bietet ProCall NEX eine
2-Faktor-Authenifizierung (2FA).

Updates

Fir die automatische Einspielung von Updates auf dem
On-Premises UCServer kann der UCServer entspre-
chend konfiguriert werden, dann werden die Daten lo-
kal zur Verfigung gestellt. Der ProCall Update-Dienst
kann auf jedem Arbeitsplatz per Softwareverteilung in-
stalliert werden. Dieser prift regelmaBig, ob auf dem
UCServer eine neue Version bereitliegt. Wird eine neue
Version gefunden, wird sie automatisch installiert.

Fazit

Mit der Bereitstellung von ProCall kann der Nutzer je
nach Anforderungen zwischen einer Cloud- oder einer
On-Premises-L6sung wahlen. Die On-Premises-Varian-
te kann mit einer lokalen TK-Anlage oder einer Cloud-
PBX eingesetzt werden. Das Einarbeiten gelingt schnell,
die Barrierefreiheit ist hoch und zudem zertifiziert. Im
Test zeigte sich trotz sehr hoher Leistungsfahigkeit eine
angenehme und effiziente Nutzung.

Produkt \ ProCall Server-Version 8.9.1

Anbieter Estos
Webseite www.estos.de/produkte/procall/

Preis

ProCall On-Premises ab 6,55 € und
ProCall NEX ab 10,59 € pro User/Monat

Ausstattung und Integration (max. 50 Punkte)

System
SIP-Kompatibilitat
TK-Anlagen-Funktionen

Schnittstellen/CRM-Anbindung

SIP-Trunk-Funktionen

Integrationen (Microsoft 365, Active Directory,
Exchange, Citrix)

Virtualisierung

Plattform

Desktop

Mobil (welche)

Webclient/Browser

Peripherie-Unterstiitzung (Telefone, Headsets...)

Ergénzende Tools
Eigene App-Umgebung
Betrieb und Wartung
On-Premise

Cloud EU

Cloud International
Hybrid-Betrieb
Updates
Softwareverteilung
Datenschutz
DSGVO-Konformitét
Serverstandort
Verschliisselung
Zugriffs- und Rechtemanagement
SIP-Verschliisselung
Support

Verfiigbarkeit

Tutorials

Support

Software Assurance
Hauptfunktionen
Telefonie
Vermittlungsarbeitsplatz
Videokonferenz
Bildschirmfreigabe
Chat/Chatbot

Prasenz

Voicemail

Kontaktverzeichnis

Konferenztools

Fax

Call-Routing

Anzahl Nutzer

Anzahl Teilnehmer Online-Meeting

[+]

(4]

©, liber MetaDirectory an verschiedene
CRM-/ERP-Systeme

(]

(+]

©, Hyper-V/VMware VDI

©, Windows Client und Web-App
©, i0S inkl. CarPlay und Android

©, alle Chromium-basierten Browser/Apple Safari/
Mozilla Firefox

©, diverse zertifizierte Endgerate und Headsets

©, ECSTA, Infinity, IXI-UMS, MetaDirectory und weitere
©

(+]

[+]

keine Server auBerhalb der EU

[+

©, ProCall NEX automatisch oder Download
©, iber UCServer, oder MS Group Policy

[+

Deutschland und EU

©, TLS + HTTPS — (bei NEX automatisch aktiv)
EntralD (NEX) / On Prem iber Active Directory
{iber WebRTC grundsétzlich verschliisselt

Dienste Status online, Service iiber Partner/Anbieter
{iber Partnerportal fiir Partner

1. Level (iber Partner, 2. Level iiber Estos Deutschland
©, inkl. automatischem Update und Upgrades

(]

(+]

©, 1:1 inklusive, ProCall Meeting optional verfligbar
(]

o/

©, inklusive ,Monitor-Ubersicht

©, Uber die TK-Anlage

©, aus mehreren Quellen (Outlook- und Notes-
Integration - MetaDirectory)

©, (iber ProCall Meeting-Option

@, iiber ixi-UMS optional mdglich

Rufverteilung tber TK-Anlage

keine feste Beschrénkung

bis zu 50 Teilnehmer {iber ProCall Meeting-Option

| Bedienung (max.25Punkte)  235Pumkte |
Benutzeroberflache
Sprachen Deutsch und sieben weitere Sprachen
Wihlbereich groB und Ubersichtlich
Présenzmanagement

Statusanzeige in Echtzeit
Prasenzabgleich mit
Automatische Présenzsteuerung
Barrierefreiheit

Zertifizierung

Kontrast (min. 4,5:1)
TextgroBe anpassbar (ohne Funktionsverlust)

[+
Teams, Outlook und weitere
©, Uber Kalender

BITV 2.0 fiir ProCall Web, aktuell fiir Logib, Anrufe,
Einstellungen und Informationen

erfilllt
{iber System und VergroBerungssoftware

Demoversion fiir zehn Teilnehmer 30 Tage kostenlos, Daten bleiben komplett in der EU

Gesamtwertung

* Preisangaben inkl. MwSt, alle Angaben ohne Gewéhr

connect 03/2026

91,5 Punkte (sehr gut)
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Vertiv USV fir Industrie 4.0

» In modernen Fertigungshallen und Prozessanlagen
ist eine stabile Stromversorgung das Rickgrat

der Produktivitdt. Doch herkémmliche IT-
Infrastruktur stoBt in rauen Industrie-

umgebungen schnell an ihre Gren-

PowerUPS 6000 Industrial verfiigt Uber eine kompakte
Bauweise und volle Wartungszuganglichkeit tUber
die Frontseite. Mit Wirkungsgraden von bis zu

97 Prozent (Doppelwandler) beziehungs-

weise 99 Prozent (ECO-Modus) arbei-

zen. Wo Feuchtigkeit, Luftver- E:':' & vy tet sie hocheffizient. Das System
schmutzung oder hohe Um- = e ist kompatibel mit VRLA-,
gebungstemperaturen den Ni-Cd- und Li-lon-Batterien
Betrieb gefahrden, spielt B - 2 und gleicht Netzschwankun-
das neue System von Ver- e - g gen durch einen breiten
tiv seine Starken aus. Die [« ] Eingangsspannungsbe-
PowerUPS 6000 wurde reich (-40 bis +25 Prozent)
gezielt fir die Industrie I zuverléssig aus.
4.0 konzipiert, um kriti- I I o
sche Steuerungen wie Flexibilitat und
SPS- und SCADA-Sys- sz'erl?ﬂﬂe'rtte
icherhel

teme sowie die Automa-
tisierung ganzer Produk-
tionslinien vor elektri-
schen Schwankungen zu
schutzen.

Dank Schutzart IP42, einer
thermischen Belastbarkeit bis 50
Grad Celsius und beschichteten

Parallelschaltungen  er-
moglichen eine einfache
Kapazitatserweiterung oder

Redundanz. Zertifizierungen
nach EN 50121 und EN 50171
bestétigen die Eignung fur Kkriti-
sche Infrastrukturen und das Trans-

Robustes Kraftpaket -

fir Industrie 4.0:
Vertiv prasentiert die
PowerUPS 6000 Industrial.

Leiterplatten trotzt die Anlage Korrosi-

on und Staub. Dies sichert die Betriebs-
kontinuitat in Branchen wie der Chemie-, Stahl-
oder Pharmaindustrie.

portwesen. Die beschichteten Platinen

sorgen zudem fiir dauerhaften Schutz gegen
Feuchtigkeit und Ablagerungen, was die Lebens-
dauer in rauen Industrieumgebungen maximiert. af

On-Line-Doppelwandler-
System von Riello UPS

» Die neue Multi Power2 M2X von Riello UPS ist ein
modulares On-Line-Doppelwandler-System, das spezi-
ell fur maximale Kontinuitdt und Effizienz in kleinen
Rechenzentren entwickelt wurde. Mit einer Doppel-
wandlungs-Effizienz von bis zu 98,2 Prozent bietet die
Anlage eine flexible Skalierbarkeit von 15 bis 120 kW
pro Schrank, die durch Parallelschaltung von bis zu
sechs Systemen auf 720 kW erweitert werden kann.
Das System basiert auf kompakten 2HE-Leistungsmo-
dulen mit 15 kW oder 30 kW, wobei moderne Silizium-
karbid-Technologie (SiC) zum Einsatz kommt.

Fir die Installation stehen zwei Varianten zur Verfi-
gung: Das kompakte Power Cabinet (M2X 120 PCS)
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mit vollstdndigem Frontzugang auf nur 0,56 Quadrat-
meter sowie der Combo-Schrank (M2X 120 CBC) mit
integrierten Batteriestrdngen. Beide Modelle unter-
stitzen redundante N+1-Konfigurationen und verfligen
Uber eine verteilte Intelligenz zur Kommunikation zwi-
schen den Modulen.

Die Steuerung erfolgt intuitiv Gber einen Zehn-Zoll-
Farb-Touchscreen mit Oszilloskop-Funktion, wahrend
eine System Monitoring Unit automatische Firmware-
Updates und die Uberwachung sicherstellt. Umfang-
reiches Zubehor, wie Anti-Seismic-Kits oder Schutz-
lackierungen fur Leiterplatten, ermdglicht zudem den
Einsatz in anspruchsvollen Umgebungen. af
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Operation Centers in Europa mit 24 x 7-Betreuung ,,fully ~ Helge Scherff, RVP

managed” fir deren Endkunden liefern kann. Central Region, hat
jetzt interimistisch
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Daflir hat Exclusive Networks seine globale Service  ;ch die Leitung des

Exclusive Networks will mit
Service Mehrwert schaffen

mit acht Fachverantwortlichen fiir Bereiche wie Pro-

Nach dem Uberraschenden Weggang von Marcus Ada steuert Helge Scherff neben der
Central Region kommissarisch auch das Geschéft in Deutschland. Und hier stehen

bei Exclusive Networks 2026 Services im Fokus. Das Portfolio ist riesig, bislang aber wenig
bekannt. Vor allem fur seine kleineren Partner hat der VAD deshalb daraus standardisierte

und handliche Pakete mit Bestellnummern geschnirt.

Autorin: Michaela Wurm

hatte, hat vorerst kommissarisch die Ver-
antwortung fur das Deutschlandgeschéft
mit Gbernommen. Beim Gesprach in Min-
chen stellte er aber klar, dass dafir jetzt
zeitnah ein Nachfolger gesucht wird — als
Geschéftsfuhrer oder Country Manager.

Es durfte derzeit deutlich schwierigere
Jobs in der IT-Landschaft geben. Denn
das Geschaft mit Security und Netzwerk-
technik lauft wie geschmiert. ,2025 war
ein verniunftiges Jahr. Kein Grund zum
Weinen, auch keine groBen Uberraschun-
gen”, berichtete Scherff. Von einem zwei-
stelligen — organischen — Wachstum, wie
es der VAD 2025 verbuchen konnte, dirf-
ten andere IT-Anbieter allerdings nur
traumen.

50401d 108UU0D Joplig B|e

[BUOISS

Service-Pakete mit
Bestellnummer

Weil das Kerngeschaft so gut lauft, kann
sich Exclusive Networks jetzt darauf kon-

fessional Services, Global Solutions, Service Sales etc.
verstarkt.

Ziel der globalen Service-Organisation sei es, die
Services allen Partnern in allen Landern so weit wie
moglich standardisiert zur Verfiigung zu stellen. Cen-
ters of Excellence sollen dabei helfen, die erforderli-
chen Kompetenzen zu konsolidieren, betont André Die-
ball, Director Technical Customer Success DACH. Er
stellte aber auch klar, ,das operative Tagesgeschéft
bleibt in den Regionen*, denn die Verantwortlichen dort
wussten am besten, was gebraucht wird. Die globale
Service-Organisation entwickle Services, standardisie-
re und konsolidiere sie und packe neue dazu. Auch sol-
che aus Akquisitionen, wie im vergangenen Jahr durch
Cloudrise dazugekommen seien.

Der Bedarf fir das Angebot sei definitiv da. Vor allem
die Nachfrage nach Managed Services steige. Diese
selbst anzubieten, stelle fir den VAD allerdings immer
eine Gratwanderung dar, rdumt Dieball ein. Er betont,
dass es nur darum gehe, das Managed-Service-Portfo-
lio der Partner zu erweitern und Liicken dort zu fillen,
aber nicht, ihnen Geschaft wegzunehmen. ,Wir wollen
komplementare Services auf globaler Ebene anbieten,
in standardisierter Qualitat und skalierbar.”

Netzwerkhersteller spiiren die
Speicherkrise

Auch die erst vor eineinhalb Jahren neu gegriindete
Netzwerk-BU unter Andy Hahner entwickelt sich prach-
tig. ,Das erste Jahr hat unsere Erwartungen tbertroffen®,
berichtet der Director Networking DACH. Und das mit
nur zwei Herstellern: Extreme Networks und Arista Net-
works. Aber die beiden seien so stark aufgestellt, dass
es eigentlich keine weiteren brauche, meint Hahner. ,Wir
haben die Top-Hersteller. Mehr braucht es nicht. Wir

ge Geschéaftsmdglichkeiten, denn der Markt dort sei
deutlich gréBer als der Datacenter-Markt.

Aber auch in dem riesigen Portfolio von Exclusive
Networks schlummerten flir seinen Bereich noch un-
zéhlige verborgene Mdglichkeiten. Und das eigene
Zentrallager in Holland mit einem Bestand von mehr als
20 Millionen sei extrem wichtig, wenn man das Ge-
schéft ausbauen wolle.

Hahner berichtete aber auch, dass der Markt derzeit
deutlich schwieriger werde — ,nicht wegen fehlender
Nachfrage, sondern weil die Preisbindung schwieriger
wird. Die Steuerung des Geschéfts wird eine Herausfor-
derung®. Schuld seien die massiven Engpésse bei Spei-
chern, die allen Herstellern zu schaffen machen. Bei
manchen gebe es deshalb geradezu Panikreaktionen.
Nicht wenige hatten die Preisgarantie bei Projektanfra-
gen stark verkirzt, manche sogar ganz aufgehoben.

» Beim traditionellen Presse-Neujahrsbrunch wollte Das Management- zentrieren, sein vielféltiges globales Angebot zu sortie- wollen nicht mit einem Bauchladen rausgehen.” Extreme Networks sei da im Vergleich sehr human und
das deutsche Management von Exclusive Network wie Eims\i’\?QNetworks- ren und seinen Partnern bekanntzumachen. Dafiir hat So sei Arista Marktfiihrer im Datacenter-Bereich — biete nach wie vor eine Preisbindung von 30 Tagen. Ei-
Ublich die Geschéftsentwicklung und einen strategi-  andre Dieball, man sich das riesige Service-Portfolio ausgesucht, noch vor Cisco — und peile jetzt an, auch den Markt fur nige Mitbewerber lagen da weit darunter und néherten
schen Ausblick prasentieren. Thomas Henk, Helge  das laut Scherff selbst ihm gar nicht so bewusst gewe- Campus-Netzwerke zu erobern. Hier gebe es jede Men- sich Spotmarkt-Konditionen.

Kurz zuvor war aber bereits eine einschneidende E;:;rz]dRyU:;ghe;er sen sei. ,Wir haben global alle Services, die man sich
Anderung an der Spitze durchgesickert. Denn nicht (v |i) vorstellen kann und zwar fur Partner jeder GréBe. Und

Marcus Ada informierte Uber den Stand der Dinge. Der
Managing Director Germany und Regional Director
DACH hatte den Security-Distributor namlich bereits
zum Jahresende verlassen.

So Ubernahm Helge Scherff, seit Ende 2025 Regional
VP Central Region, mit seinen Kollegen Andre Dieball,
Director Technical Customer Success DACH, Thomas
Henk, Director Vendor Management, Ridiger Lenz, Re-
gional Service Director & Member of GLT und Andy
Hahner, Director Networking DACH, die Aufgabe, die
Plane und strategischen Ziele des Security- und Netz-
werk-Distributors fur 2026 vorzustellen.

Scherff, der selbst erst im Oktober 2024 vom Mitbe-
werber Infinigate zu Exclusive Networks gewechselt
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wir kdnnten sie in jedem Land anbieten.” Bei der Kom-
munikation gebe es allerdings noch noch einigen Ver-
besserungsbedarf.

Deshalb wurden die weltweiten Services jetzt stan-
dardisiert und paketiert. Ab dem zweiten Quartal kén-
nen sie als handliche Packages mit einer Artikelnummer
von allen Partnern im Bestellsystem gebucht werden.
Auch kleine Partner kénnen dann von der Beratung
Uber Installationsservices bis zu globalen Roll-outs und
Trainings fur Partner und deren Kunden alles dazubu-
chen, was sie fur ein Projekt brauchen, aber selbst nicht
leisten kdnnen.

Dazu gehdéren beispielsweise auch SOC-Services,
die der VAD seinen Partnern aus insgesamt sieben

[ network

IHRE SOUVERANE CLOUD
AUS DEUTSCHLAND

Hochsichere, zertifizierte Rechenzentren in Deutschland

Private, Public oder Hybrid Cloud - flexibel und hochverfugbar
Malgeschneiderte Cloud-Services - von der Planung bis zum Betrieb
noris Sovereign Cloud (nSC): BSI-C5-testiert, compliant und unabhangig

www.noris.de Volle Kostenkontrolle - kein Vendor Lock-in
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Hindernisse fur die digitale
Transformation uberwinden

Die digitale Transformation ist zu einem entscheidenden Ziel fir moderne Unternehmen
geworden. FUr viele ist es jedoch alles andere als einfach, dieses Ziel zu verwirklichen.
Veraltete Systeme, inkonsistente Daten, interner Widerstand und Unsicherheiten hinsichtlich
der Kapitalrendite bremsen weiterhin die Dynamik — selbst in Unternehmen mit klaren

strategischen Zielen.

Autor: Roland Kastner  Redaktion: Andrea Fellmeth

» Von Fihrungskraften wird erwartet, dass sie skalier-
bare Veradnderungen vorantreiben und gleichzeitig die
Betriebskontinuitat aufrechterhalten, Risiken managen
und schnell einen Mehrwert erzielen. Das ist in jedem
Geschaftsumfeld eine groBe Herausforderung, insbe-
sondere aber in einem Umfeld, in dem die Komplexitat
den Weg in die Zukunft oft verschleiert.

Um schneller, intelligenter und mit gréBerer Zuversicht
voranzukommen, bendtigen Unternehmen einen besse-
ren Uberblick dariiber, wie ihre Systeme, Daten und Mit-
arbeitenden zusammenwirken. Hier kann Organisational
Intelligence (Ol) einen transformativen Beitrag leisten.

Die Hindernisse verstehen

In allen Branchen tauchen immer wieder drei Hindernis-
se auf. Zum einen wirkt eine veraltete Infrastruktur wie
ein Anker: Veraltete Plattformen und nicht miteinander
verbundene Systeme verursachen Reibungsverluste,
verlangsamen Prozesse und schranken die Integration
ein. Selbst einfache Verbesserungen lassen sich nur
schwer umsetzen. Dann verschérft die Fragmentierung
von Daten das Problem: Wenn Informationen doppelt
vorhanden, inkonsistent oder nicht zuganglich sind, wird
es schwierig, sich einen zuverldssigen Uberblick tiber die
Betriebsablaufe zu verschaffen. Fihrungskréfte sehen
sich gezwungen, Entscheidungen auf der Grundlage un-
vollsténdiger Daten zu treffen — oder gar keine Entschei-
dungen zu treffen. Und schlieBlich kann es auch Wider-
stand gegen Veradnderungen geben, seitens der Mitar-
beitenden und auch seitens der Fihrungskréfte. Dies ist
oft auf Unsicherheiten hinsichtlich der Kapitalrendite zu-
rickzufiihren. Ohne eine klare Grenze zwischen Trans-
formation und messbarem Geschaftswert haben selbst
gut gemeinte Projekte Schwierigkeiten, das erforderliche
Engagement zu sichern.

Diese Probleme verzdgern nicht nur den Fortschritt,
sondern flhren auch zu Ermidungserscheinungen. Mit
der Zeit untergraben sie das Vertrauen in digitale Stra-
tegien, die urspriinglich vielversprechend waren.

Die digitale Transformation beginnt nicht mit Techno-
logie, sondern mit Verstandnis. Ohne einen klaren
Uberblick dariiber, wie Informationen durch das Unter-
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nehmen flieBen — wer sie berihrt, wohin sie gelangen,
wo sie verloren gehen —, ist es fast unmdglich, Verande-
rungen zu planen, die effizient, skalierbar und die Inves-
tition wert sind.

Organisatorische Intelligenz bietet diese grundlegen-
de Transparenz. Indem Ol die verborgene Struktur der
Datenerfassung, -verarbeitung und -nutzung offenlegt,
hilft sie Fihrungskréaften dabei, die Tools zu identifizie-
ren, die sie bendtigen, um fundiertere und bewusstere
Entscheidungen darlber zu treffen, wo und wie Verén-
derungen vorgenommen werden sollen. Ol fihrt eine
Perspektive ein, in der das Unternehmen als ein Netz-
werk flexibler Wissenspfade betrachtet wird. Diese
Veranderung der Denkweise ist entscheidend. Anstatt
Verénderungen nur auf der Ebene einzelner Abteilungen
und Prozesse zu betrachten, konzentriert sich Ol dar-
auf, wie Werte im gesamten Unternehmen flieBen und
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wie sich Verbesserungen des Datenzugriffs in einem
Bereich positiv auf andere Bereiche auswirken. Dies er-
moglicht intelligentere, gezieltere Verbesserungen und
einen strategischeren Ansatz zur Wertschoépfung.

Der Vorteil dieses Ansatzes liegt in seiner Flexibilitat.
Anstatt einen vollstédndigen Austausch bestehender
Tools zu fordern, konzentriert sich Ol darauf, den richti-
gen Personen und Systemen die richtigen Daten zur
Verfligung zu stellen. Wenn Mitarbeitende Zugang zu
genauen Informationen im Kontext haben, arbeiten sie
effektiver, reagieren schneller und leisten einen bedeu-
tenderen Beitrag zum Geschéftserfolg.

Von der Erkenntnis zur Umsetzung: einen
praktischen Weg finden

Viele digitale Initiativen scheitern nicht, weil die Ziele
falsch sind, sondern weil die Schritte zu deren Errei-
chung nicht klar definiert sind. Ol hilft, diese Liicke zu
schlieBen, indem es strategische Ziele und operative
Schritte auf strukturierte Weise verdeutlicht. Zu Beginn
geht es darum, eine umfassende Prifung der Arbeits-
abldufe durchzufiihren und zu identifizieren, wo Prozes-
se auf manuelle Eingaben, doppelte Arbeit oder veralte-
te Genehmigungsverfahren angewiesen sind. Als
Né&chstes gilt es, sich auf einen einzigen Prozess mit
groBer Wirkung zu konzentrieren. Ob es sich um die
Einarbeitung neuer Mitarbeitender, die Genehmigung
von Dokumenten oder den Rechnungsabgleich handelt
— die Konzentration auf einen einzigen wichtigen Ar-
beitsablauf macht es einfacher, den Mehrwert aufzuzei-
gen und Dynamik aufzubauen. AnschlieBend heiBt es,
Bereiche zu priorisieren, die mit der Einhaltung gesetz-
licher Vorschriften oder der Geschéftskontinuitat zu-
sammenhéngen. In vielen Féllen ist die Erfassung von
Informationen die entscheidende Grundlage fir die
Transformation. Die Qualitét der Eingaben hat einen di-
rekten Einfluss auf die Qualitéat der Ergebnisse — und auf
die Leistung aller nachgelagerten Systeme, die auf die-
se Daten angewiesen sind.

Organisatorische Intelligenz fiir
reibungslose Transformation

Der Fokus liegt dabei nicht nur auf dem Ziel, sondern
auch auf dem Weg dorthin. Es geht darum, Tools und
Strategien einzusetzen, die Unternehmen dabei helfen,
Komplexitat in Klarheit zu verwandeln — ohne den tégli-
chen Betrieb zu unterbrechen.

Lésungen, die sich in komplexen Umgebungen mit
hohen Compliance-Anforderungen bewéhren, sollten
sich in bestehende Infrastrukturen integrieren lassen.
Das hilft dabei, Ziele zu definieren und einen Fahrplan
zu erstellen, der dem eigenen Kontext entspricht.

Durch die Verbesserung des Zugangs zu genauen,
nutzbaren Informationen wird es Unternehmen mdglich,
die Chancen der digitalen Transformation zu identifizie-
ren und zu rechtfertigen, so dass ein echter geschéftli-
cher Mehrwert entsteht. Das Ergebnis ist nicht nur ope-
rative Effizienz, sondern auch langfristige Widerstands-
fahigkeit mit dem Potenzial, die Erfahrungen von Kunden
und Mitarbeitenden gleichermaBen neu zu definieren.

Wie organisatorische Intelligenz
Ergebnisse liefert

Branchentbergreifend zeigen Beispiele aus der Praxis
die Auswirkungen dieses Ansatzes.

Ein globaler Anbieter von Gaming-Technologie hat
eine auf Ricoh-Bildaufnahmetechnologie basierende
Ldsung implementiert, um interne Prozesse zu verbes-
sern. Das Ergebnis: gesteigerte Produktivitat, hdhere
Prozesssicherheit und mehr Zeit fir hochwertige Ver-
triebsaktivitaten.

Eine groBe européische Bank hat ihre papierbasier-
ten Logistikprozesse Uberarbeitet — wodurch der physi-
sche Transport von Dokumenten entfiel und vier Millio-
nen Euro eingespart wurden.

Der Weg nach vorn

Die digitale Transformation muss nicht mit einer umfas-
senden Neugestaltung beginnen. Sie kann mit einem
einzigen Prozess, einer einzigen Erkenntnis, einer einzi-
gen Verbesserung beginnen. Am wichtigsten ist es, zu
erkennen, wo man ansetzen kann — und auch die Struk-
tur zu definieren, um weiterzumachen.

Ol bietet beides. Das Verstandnis, wie sie als Konzept
funktioniert, gibt eine Richtung vor und verdeutlicht den
Weg nach vorne, hilft dabei, Argumente fir Veranderun-
gen zu finden, und unterstiitzt Fihrungskréfte dabei, mit
minimalen Stérungen greifbare Ergebnisse zu erzielen.

Fir Unternehmen, die es mit der Transformation ernst
meinen, ist Ol keine technologische Ebene. Sie ist eine
strategische Fahigkeit, die dabei hilft, fragmentierte Da-
ten zu erfassen, zu nutzen und in abgestimmte MaB-
nahmen und Wettbewerbsvorteile umzuwandeln.

Uber den Autor:

» Roland Kastner ist Regional Sales Manager bei PFU
(EMEA) Limited - A Ricoh Company mit Sitz in Miinchen.
Seit fast acht Jahren ist er Teil des Unternehmens und
bringt insgesamt iber 16 Jahre Erfahrung im Bereich

Dokumentenscanner und Imaging-Lésungen mit.

PlkU

A RICOH Company
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In Geiselhaft durch
Leistungstrager

Ein MSP, der wachsen will, braucht Exzellenz. Spitzentechniker oder Top-Vertriebler

" Highlights
aus dem

sind in jedem Unternehmen ein Gliicksfall. Doch die Abhangigkeit von wenigen
Leistungstragern kann in die Geiselhaft fiihren, warnt unser Kolumnist Olaf Kaiser.
Vermeiden lasse sich das nicht vollsténdig. Entscheidend sei, wie man damit umgehe.

Autor: Olaf Kaiser Redaktion: Michaela Wurm

» Bei vielen Managed Service Providern beginnt die
Geschichte harmlos. Da ist der eine Techniker, der
»schon immer* die Firewall-Landschaften der gréBten
Kunden betreut. Er kennt jede Sonderregel, jede Altlast,
jede Abkurzung im System. Und wenn es brennt, ruft
man — naturlich — ihn an.

Ein paar Buros weiter sitzt der Vertriebsstar. Er hat
die dicken Accounts geholt, kennt die IT-Leiter per-
sonlich und weiB, wann der Rahmenvertrag verlangert
wird. Wenn er hustet, hustet der Umsatz mit.

Was zun&chst nach unternehmerischem Gliick klingt
— die richtigen Leute am richtigen Platz —, entwickelt
sich schleichend zur Abhé&ngigkeit. In kleineren Hau-
sern hangt das technische Rickgrat an ein oder zwei
»,Gurus®. In etwas gréBeren Unternehmen kommt die
geflhlte Umsatz-Alleinherrschaft einzelner Vertriebler
hinzu. Und irgendwann wird aus Respekt Vorsicht. Aus
Vorsicht wird Rucksicht. Und aus Riicksicht wird strate-
gische Geiselhaft.

Typisch ist dann ein bestimmtes Flhrungsverhalten:
Entscheidungen werden nicht mehr primér danach
getroffen, was flr das Unternehmen richtig ist, sondern
danach, wie ,die Schllsselperson“ wohl reagieren
kénnte. Wird der Star-Techniker sauer sein, wenn wir
Standards einflihren? Kiindigt der Top-Vertriebler, wenn
wir Accounts neu zuschneiden oder Margen trans-
parenter machen?

Die Schieflage entsteht oft ohne bdse Absicht. Die
Leistungstrager nutzen ihre Position nicht aktiv aus.
Aber Macht entsteht dort, wo Alternativen fehlen. Und
Alternativen fehlen, wenn Wissen nicht geteilt und Kun-
denbeziehungen nicht institutionalisiert sind.

Ware das vermeidbar? Ehrlich gesagt: nicht vollsténdig.
Wer als MSP wachsen will, braucht Exzellenz. Und Ex-
zellenz ist selten gleichmaBig verteilt. Die besten Képfe

liefern nun einmal Gberdurchschnittliche Ergebnisse —
technisch wie vertrieblich. Aus Risikoperspektive kann
man Redundanz einplanen, Dokumentation einfordern,
Tandems bilden. Doch hundertprozentige Unabhangig-
keit von Individuen bleibt lllusion.

Die entscheidende Frage lautet daher nicht, ob es Ab-
hangigkeiten gibt, sondern wie man mit ihnen umgeht.
1. Transparenz statt Flurfunk. Wenn strategische
Entscheidungen anstehen — neue Services, Standardi-
sierung, Margenvorgaben — muss klar kommuniziert
werden, dass der MaBstab das Unternehmenswohl ist.
2. System schlagt Heldentum. Wissen gehort doku-
mentiert, Kundenbeziehungen gehoéren ins CRM, nicht
ins private Notizbuch. Wer sich dagegen sperrt, argu-
mentiert selten fachlich, sondern emotional.
3. Die Komfortzone offen ansprechen. Meine
Erfahrung: Vielen ,Unersetzlichen® geht es in ihrer Rolle
ziemlich gut. Gestaltungsspielraum, Anerkennung,
Sicherheit. Die Drohkulisse eines Wechsels ist hdufig
gréBer im Kopf der Geschéaftsfiihrung als in der Realitat.
Und schlieBlich heiBt Fliihrung, Spannungen auszu-
halten. Wer jede Entscheidung auf Harmonie trimmt,
verliert langfristig die Steuerungsféhigkeit. Ein Unter-
nehmen ist kein Fanclub fur Top-Performer, sondern ein
System, das nachhaltig funktionieren muss.

Mein Fazit: Abhangigkeiten von starken Personlichkei-
ten sind normal — gerade im MSP-Umfeld. Gefahrlich wer-
den sie erst, wenn Fiihrung aus Angst handelt. Wer trans-
parent erklart, dass das Wohl des Unternehmens oberste
Richtschnur ist, reduziert das Risiko meist starker als jede
vorauseilende Rucksichtnahme. Leistungstrager wollen
ernst genommen werden — aber sie respektieren Klar-
heit. Und Klarheit ist am Ende die beste Versi-
cherung gegen strategische Geiselhaft.

Olaf Kaiser

5G-Messsystem fit flir die Zukunft gemacht.

Unser B2B-Testportfolio:

» Cloud-PBX » NAS-Backup F——
» Coworking-Spaces » Outdoor-Tablets e

» Interaktive Whiteboards » Router

» Internet & Festnetz » Ruggedized Smartphones

» |IP-Telefone » Server-Virtualisierung

» Managed Security Services » Speakerphones

» Meetingraum-L&sungen » Videobars
» Mini-PCs » VM-Backup
» Mobilfunk » VPN-Clients

Monitore > L

connect

% Ob Smartphone, IP-Telefon oder Whiteboard: Die Auswahl quer durch die Produktkategorien
ist groB. Orientierungshilfe kdnnen objektive Tests geben, wie sie im WEKA-eigenen Testlab
unter anderem flir connect professional entstehen. 2022 wurde das Labor zudem mit einem
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berat CEOs von IT-Unternehmen fir profitables Wachstum. Zuvor war er unter anderem
Geschaftsfiihrer der iTeam und der Acmeo. In seiner Kolumne setzt er sich mit den
Herausforderungen in der Fiihrung von IT-Unternehmen auseinander.

https://www.connect-professional.de/
schwerpunkte/tests-studien/
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den. Diese verbleiben laut Sophos innerhalb der ge-
wéhlten Region. Damit adressiert der Hersteller Anfor-
derungen an Datenschutz, Datenhoheit und Compli-
ance, insbesondere im européischen Markt.

Ein weiterer Aspekt, den Fritz im Interview betont, ist
die Zielgruppenlage in Deutschland: ,Wir sehen bei
Unternehmen jeglicher GroBe die Herausforderung, mit
zunehmend komplexen IT-Anforderungen zurechtkom-
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Warum der Browser zum
nheuen Kontrollpunkt wird

Hybrides Arbeiten, SaaS und KI-Nutzung verandern den IT-Arbeitsplatz grundlegend. Mit
Workspace Protection setzt Sophos auf einen browserzentrierten Sicherheitsansatz und
adressiert damit die Grenzen klassischer SASE-Modelle sowie neue Chancen fur den Channel.

Autorin: Diana Kiinstler

» Hybrides Arbeiten ist Alltag: Mitarbeitende sind mobil,
der ,,Blro-Perimeter” 16st sich auf. Der Browser wird da-
bei zentraler Arbeitsort. ,,Der Arbeitsplatz ist nicht mehr
das Buro mit der Mauer drumherum®, beschreibt Stefan
Fritz, Senior Director Channel Sales fir Sophos EMEA
Central, diese Entwicklung im Interview mit connect pro-
fessional. Der erste Griff sei meist: Browser 6ffnen und
mit SaaS-Diensten arbeiten. Also dort, wo auch moder-
ne Risiken wie Schatten-IT und KI-Nutzung entstehen.

Workspace Protection setzt genau dort an und ver-
lagert Security-Kontrollen direkt in den Browser, statt
den Traffic Uber zentrale Gateways zu schleusen. Das
soll Komplexitat und Kosten senken und gleichzeitig
Sichtbarkeit und Kontrolle erhéhen.

connect 03/2026

Klassisches SASE stoBt an Grenzen

Sophos sieht klassische SASE- oder SSE-Modelle
angesichts verteilter Arbeitsmodelle zunehmend an
operative Grenzen stoBen - insbesondere dort, wo
Security-Kontrollen stark netzwerkzentriert bleiben,
wéahrend Anwendungen und Nutzer sich weiter ent-
koppeln. VPNs und zentrale Gateways verursachen
Latenz, Aufwand und Kosten. ,lch gehe erst Uber
VPN durch die Firma, habe Wartezeit, es funktioniert
nicht — und stehe damit eigentlich schon vor einem
Riesenproblem®, so Fritz. Der browserzentrierte An-
satz von Workspace Protection soll diese Hirden um-
gehen und Sicherheit dort verankern, wo Anwendun-
gen genutzt werden.

Die technische Grundlage von Workspace Protection
ist der Sophos Protected Browser, ein Chromium-ba-
sierten Unternehmensbrowser mit integrierten Zugriffs-
und Sicherheitskontrollen. Die zugrundeliegende Tech-
nologie stammt von Island, wird aber tief in Sophos
Central integriert und als Teil eines modularen Pakets
angeboten. Das reduziert Rollout- und Betriebsauf-
wand und macht den Ansatz besonders attraktiv fir hy-
bride Umgebungen — vom Midmarket bis hin zu groBen,
komplexen Organisationen.

Ein elementarer Use Case ist die Kontrolle von gene-
rativer KI-Nutzung: Viele Mitarbeitende nutzen Kl-Tools,
bevor formale Sicherheits- oder Governance-Modelle
greifen. Fritz betont, dass Sichtbarkeit und Richtlinien-
steuerung dies adressieren — ohne Innovation zu blo-
ckieren. Aus Sicht von Sophos ist das mehr als eine Er-
génzung: ,Ich glaube schon, dass es da einen Paradig-
menwechsel geben wird. Das ist die ndchste Stufe.”

Rechenzentren, Datenhoheit und
Zielgruppen

Ein weiterer Punkt in der Sophos-Strategie ist die regio-
nale Datenhaltung. Sophos Central, die cloudbasierte
Managementplattform, wird in mehreren globalen
Cloud-Regionen betrieben - darunter Standorte in
Deutschland und Irland fiir européische Kunden sowie
weitere Regionen in Nordamerika, Asien-Pazifik und
dem Nahen Osten. Unternehmen wahlen bei der Ein-
richtung die Region, in der ihre Daten verarbeitet wer-

nys

men zu mussen.” Sophos will mit Workspace Protection
explizit dieses Problem angehen, indem die L&sung
einfach zu implementieren ist und sowohl technische
als auch preisliche Hirden niedrig halt — egal ob fir
SMB, MM oder Enterprise.

Chancen fiir Channel und MSPs

Sophos siehnt Workspace Protection klar als Wachs-
tumsfeld fir den Channel. Die Losung ist sowohl im
klassischen Laufzeitmodell als auch Uber MSP Flex
verflugbar. Fur Partner er6ffnen sich laut Fritz mehrere
Chancen: Upselling bei Bestandskunden, Cross-Selling
mit Firewall, Endpoint oder MDR - und ein neuer
Gespréchseinstieg bei Neukunden. ,Wenn ich heute
anrufe und eine Firewall verkaufen will, ist das Commo-
dity. Wenn ich aber Workspace Protection anbiete,
spreche ich Uber etwas Neues.”

Gerade fir MSPs sei die L6sung attraktiv, weil sie
sich schnell ausrollen lasse und wenig Betriebsaufwand
verursache. ,Du bist in 30 Sekunden up to date“,
beschreibt Fritz die geringe Einstiegshuirde. Gleichzeitig
figt sich Workspace Protection nahtlos in das neu
strukturierte Sophos-Portfolio sowie in Partnerpro-
gramme wie MSP Flex und MSP Elevate ein — inklusive
Anrechnung auf Partnerstatus und Umsatzmodelle.

Strategisch positioniert sich der Security-An-
bieter mit diesem Ansatz zwischen spezialisierten
Browser-Security-Anbietern und etablierten SASE-
Playern — mit dem Anspruch, friihzeitig einen neuen
Kontrollpunkt zu besetzen, der moderne Anforderun-
gen hybrider Arbeit adressiert.

Der Arbeitsplatz ist
heute der Browser,
also gehort auch die
Sicherheit genau
dorthin.
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STEFAN FRITZ,

Senior Director Channel Sales
fur Sophos EMEA Central
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Data Protection fur
On-Prem-Umgebungen
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le-S3-Storage verwenden. Acronis-
Backups unterstitzen mit P2V, V2V,
V2P und P2P (Physical und Virtual)
s e sowie P2C, V2C, C2C, C2V und C2P
& e (Cloud, Physical und Virtual) auch ei-

ok lnen g s ne Migration zwischen unterschiedli-
chen Plattformen mit zahlreichen
— R L - Kombinationsméglichkeiten.
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Das Dashboard
zeigt auf einen
Blick den aktuellen
Schutzstatus der
von Acronis gesi-
cherten Systeme.

Managementserver schnell
installiert

Der Acronis Managementserver mit
der Cyber-Protect-Konsole fiir die
zentrale Konfiguration und Verwal-
tung der Plattform lasst sich auf ei-
ner VM oder einem Hardware-Ser-
ver mit Windows- oder Linux-OS
einrichten.  Wir installierten die
Software auf einer WS2025-VM, die
auf dem Nutanix-Cluster unserer
Um den von den Backups belegten Speicherplatz zu Acronis ermittelt per  Testumgebung lief. Die Backup- und Recovery-Tests

Netzwerk-Scanalle  gapten wir mit acht Windows-VMs durch, die wir zur
Gerate, auf denen

connect

professional : - reduzieren, fuhrt Acronis automatisch <-?‘|ne De-Dupllz.le- f . )
et rung der gesicherten Daten durch. Die CDP-Funktion der Agentinstalliert  Halfte auf der Nutanix-Plattform und zur anderen Hélfte
(Continuous Data Protection) ist bei Cyber Protect nicht ~ werden kann. auf einer VMware Workstation platzierten. Es handelte
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Acronis Cyber
Protect 17 Local
Februar 2026
www.connect-professional.de

Mit Cyber Protect Local bietet Acronis eine Cyber-Resilienz-Lésung an, die private Clouds und
abgeschottete IT- und OT-Umgebungen vor Datenverlusten schitzt. Die Verwaltung und
Speicherung der Backup-Daten erfolgt im eigenen Rechenzentren. Die Acronis-Agenten stellen
zahlreiche zusétzliche Funktionen wie Malware- und Ransomware-Schutz, URL-Filterung und

Patch-Management bereit.

» Acronis ist ein Spezialist fiir Data Protection und Cy-
bersecurity und hat mit Cyber Protect Local eine neue
Losung auf den Markt gebracht, die sicherstellt, dass
Backups immer in den unternehmenseigenen Rechen-
zentren gespeichert werden. Diese Variante der Cyber-
Resiliency-Plattform eignet sich fir alle Unternehmen,
die sensible Daten nicht in externen Clouds speichern
mochten. Fir Anwender, die Cloud-Backups nutzen,
bietet Acronis schon seit Langerem die Lésung Cyber
Protect an.

Leistungsfahige Schutzfunktionen

Die Cyber-Protect-Plattform umfasst zahlreiche Schutz-
funktionen flr die verwalteten Gerate. Active Protection
bietet eine integrierte Endpunktsicherheit mit Malware-
und Ransomware-Schutz und nutzt hierfur Al- und ML-
Funktionen. Sie lasst sich auch zusammen mit Windows
Defender Antivirus und Microsoft Security Essentials
nutzen. Das URL-Filtering erkennt zum einen automa-

connect 03/2026

Autor: Christoph Lange  Redaktion: Andrea Fellmeth

tisch schadliche Webseiten, zum anderen kann der Sys-
temverwalter damit den Zugriff auf bestimmte Websei-
ten gezielt sperren. Die Schwachstellenerkennung zeigt
in der Webkonsole aktuelle Bedrohungen und verfligba-
re GegenmaBnahmen an. Fir Windows-Systeme hat
Acronis in Cyber Protect zudem ein Patch-Management
integriert, das fehlende Security-Patches automatisch
auf den betroffenen Rechnern installiert.

Nutzlich ist auch die Active-Directory-Integration,
die sich sowohl fiir die Berechtigungsvergabe als auch
fur die Remote-Installation der Backup-Agenten ver-
wenden lasst. Nicht geschiitzte Gerate erkennt Arconis
mithilfe von Netzwerkscans. Der Agent unterstutzt
auch Backups von Anwendungen wie Microsoft Ex-
change und MSSQL Server. Zudem kann die Lésung
von Acronis altere Betriebssysteme wie Windows XP
schiutzen sowie OT-Gerate mit beschrankten Rechen-
ressourcen ohne Agenteninstallation sichern und wie-
derherstellen.

global fir alle Daten implementiert, sondern wird gezielt
fur ausgewahlte Anwendungen oder Verzeichnisse akti-
viert und sichert automatisch jede gednderte Datei. Die
auf Virtualisierungsplattformen wie Microsoft Hyper-V,
VMware vSphere, Nutanix AHV oder Proxmox laufenden
VMs kann Acronis mithilfe von virtuellen Appliances oder
auf den Hosts installierten Hypervisor-Agenten direkt
Uber die Host-Systeme sichern.

Fir die Wiederherstellung von nicht mehr funktionsfa-
higen Geraten lassen sich physische und virtuelle Com-
puter auf das urspriingliche System vollstéandig zurlcksi-
chern. Mit Universal Restore ist es zudem moéglich, phy-
sische Windows- und Linux-Systeme oder VMs auf un-
terschiedlicher Hardware wiederherzustellen. Instant
Restore kann unter VMware ESXi und Microsoft Hyper-V
Windows- oder Linux-Rechner direkt vom Backup-Sto-
rage starten und kopiert dann im Hintergrund alle Daten
des betroffenen Systems auf das primére Storage-
System zurlick. Acronis unterstitzt auch ein One-Click-
Recovery, das die Systemwiederherstellung beim Ein-
schalten des Gerates mit einem Tastendruck startet und
automatisch durchfiihrt.

Mit Cyber Protect Local lassen sich Daten auch auf
Bandlaufwerke sichern, wobei Tape Multiplexing und
Tape Multistreaming fiir hohe Ubertragungsraten sor-
gen. In der Cloud-Produktvariante ist der Tape-Support
nicht verfligbar. Daflr sind hier XDR und NDR als zusétz-
liche Sicherheitsfunktionen implementiert, die in der
Local-Version fehlen.

Die Unterstiitzung fur Immutable Backup Storage ist in
allen Cyber-Protect-Editionen enthalten. In der Local-Ver-
sion lasst sich diese Funktion aber nur zusammen mit der
Immutable-Storage-Hardware von Acronis nutzen, die un-
ter dem Namen Cyber Infrastructure Storage erhéltlich ist.
Die Cloud-Variante von Cyber Protect kann dagegen den
vom jeweiligen Cloud-Anbieter bereitgestellten Immutab-

sich um sieben Server mit WS2025 und WS2022 sowie
einen W11-Client. Fur die Restore-Tests kam auch ein
W11-Notebook zum Einsatz. Alle Systeme waren Mit-
glied der Active-Directory-Doméne der Testumgebung.

Die Installation des Managementservers war nach
wenigen Minuten abgeschlossen. Wir Gbernahmen im
Setup-Assistenten die Default-Einstellungen. Standard-
méBig verwendet Acronis eine Embedded SQLite Da-
tenbank, die bis zu 1.000 Backup-Agenten unterstitzt.
Mit einer externen MSSQL Datenbank lassen sich bis
zu 8.000 Agenten sichern. Sobald der Managementser-
ver installiert war, konnten wir uns per Webbrowser
Uber den Port 9877 an der Cyber-Protect-Konsole an-
melden.

Acronis Cyber
Protect 17 Local

POSITIV

» Schnelle Installation und Inbetriebnahme
» Agent unterstiitzt zahlreiche Sicherheitsfunktionen

» Zuverlassige Wiederherstellung von physischen
und virtuellen Computern

» Umfangreiche Online-Dokumentation mit
verstandlichen Anleitungen und Hilfeartikeln

NEGATIV

» Komplexes Lizenzmodell erfordert exakte
Planung der benétigten Data-Protection-Funktionen

tﬂllllel:t Urteil: [sehr gut
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Agenten-Rollout auf mehreren Wegen

Das Dashboard zeigt den Schutzzustand aller verwalte-
ten Geréte zentral an. Als Backup-Repository diente im
Test eine 1-TB-Disk des Managementservers. Der Roll-
out der Agenten erfolgt lokal oder remote, etwa via
Active Directory, Group Policy oder Listen-Import. Ein
Netzwerkscan identifizierte im Test zuverléssig alle IP-
Adressen und Hostnamen. Die anschlieBende Remote-
Installation auf neun Testsystemen via AD dauerte
knapp drei Stunden..

Schutzplane mit zahlreichen Funktionen

Acronis steuert Backups und Sicherheitsfunktionen wie
Malware-Schutz, URL-Filterung und Patch-Manage-
ment zentral Uber Schutzplédne. Hier lassen sich Zeit-
plane, Verschlisselung und Aufbewahrungsfristen defi-
nieren. StandardméBig erfolgen Sicherungen inkre-
mentell, wobei auch Voll- oder differentielle Backups
mdglich sind. Wichtig ist dabei die korrekte Lizenzie-
rung der einzelnen Features. Im Test wurden neun
Rechner tber zwei Wochen fehlerfrei gesichert. Wéh-
rend das initiale Voll-Backup 5-15 Minuten beanspruch-
te, dauerten die taglichen Folgesicherungen nur ein bis
zwei Minuten. Die Konsole tberwacht den Fortschritt
und alarmiert bei Fehlern (auch per E-Mail). Besonders
praktisch: Verpasste Backups holt Acronis automatisch
nach, sobald ein Gerat wieder online ist. Fiir komplexe
Umgebungen mit mehreren Standorten steht zudem ein
separater Dashboard-Server zur Verfligung.

Wiederherstellung von Daten und
Systemen

Die Rucksicherung von einzelnen Dateien und Verzeich-
nissen oder von kompletten Systemen erfolgt von der
Cyber-Protect-Konsole aus Uber das Recovery-Meni
des betroffenen Gerédtes. Sobald der Systemverwalter
auf Wiederherstellen klickt, erscheinen die MenlUpunkte
Komplette Maschine und Dateien/Ordner.

Einzelne Dateien und Verzeichnisse lassen sich entwe-
der auf den Rechner herunterladen, von dem aus die Cy-
ber-Protect-Webkonsole bedient wird. Oder die Daten

Acronis unterstitzt
eine agentenlose
VM-Sicherung mit
zahlreichen Virtuali-
sierungsplattformen
wie zum Beispiel
Nutanix AHV.

connect 03/2026

profes:

werden direkt auf dem betroffenen Gerdt an ihrem
urspriinglichen Ort oder in einem Restore-Verzeichnis
wiederhergestellt. Beide Verfahren haben in den Tests
erfolgreich funktioniert.

Den Restore kompletter Windows-Rechner testeten
wir mit einer W11-VM, einer WS2025-VM und einem phy-
sischen W11-Notebook. Diese drei Gerate stellten wir mit
dem am Vorabend erstellten Backup Uber die Cyber-Pro-
tect-Webkonsole aus der Ferne erfolgreich wieder her.
Acronis rebootet den Rechner und startet beim Hochfah-
ren die Acronis-Recovery-Umgebung. AnschlieBend
stellt der Agent aus dem Backup die Windows-Partitio-
nen wieder her. Der Restore dauerte pro Gerat zwischen
zehn und fiinfzehn Minuten.

Wenn ein Rechner offline ist, l1asst er sich nicht von der
Acronis-Konsole aus wiederherstellen, sondern muss lo-
kal mit dem Acronis-Recovery-Boot-Medium gestartet
werden. Der Systemverwalter kann dann von der lokalen
Acronis-Recovery-Konsole aus das wiederherzustellen-
de Backup auswahlen und den Restore starten. Wir stell-
ten mit diesem Verfahren eine WS2022-VM und das
W11-Notebook mit dem Backup vom Vorabend erfolg-
reich wieder her.

Sicherung von Virtualisierungsplattformen

Cyber Protect Local unterstiitzt auch eine agentenlose
Sicherung von VMs auf zahlreichen Virtualisierungsplatt-
formen wie VMware ESXi, Microsoft Hyper-V, Nutanix
AHV oder Proxmox VE. Da wir mehrere VMs auf einem
Nutanix-AHV-Cluster laufen hatten, installierten wir zum
Abschluss der Tests die virtuelle Acronis Backup-Appli-
ance fur Nutanix. Nach abgeschlossenem Setup und der
Grundkonfiguration erschien in der Cyber-Protect-Kon-
sole der Nutanix-Cluster mit seinen drei AVH-Hosts und
allen darauf laufenden VMs. Um die Recovery-Funktion
zu testen, deinstallierten wir bei zwei Test-VMs den Acro-
nis-Agenten und sicherten die Windows-Server an-
schlieBend agentenlos Uber die Nutanix-Appliance von
Acronis. Dann lI6schten wir die beiden VMs vom Storage
des Nutanix-Clusters und stellten sie lber die Acronis-
Konsole aus dem Backup erfolgreich wieder her.

Bild: Fr
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Neuer Logistikchef bei
Ingram Micro

Schon zum Jahresbeginn hat Martin
Peintinger die Leitung des Logistik-
Standorts von Ingram Micro in Strau-
bing Gbernommen. In seiner Funktion
als neuer Director Operations DACH
verantwortet er die Logistikaktivitaten
des Unternehmens in Deutschland, Osterreich und der Schweiz
und ist auBerdem Mitglied der Ingram-Micro-Geschéftsleitung in
Deutschland. Er folgt auf Rupert Hierl, der Ende 2025 in den Ruhe-
stand getreten ist. Mit dem Standort Straubing ist Peintinger fir
einen der wichtigsten Distributionsknotenpunkte des Unterneh-
mens in Europa verantwortlich. Als gréBtes Logistikzentrum von
Ingram Micro in der EMEA-Region spielt er eine wichtige Rolle im
internationalen Netzwerk des Broadliners. af

Freenet DLS baut Fiihrung
fiir Wachstum aus

Sebastian Goebel ist seit dem 1. Fe-
bruar 2025 Geschéaftsfuhrer der Free-
net DLS GmbH. Damit solle die orga-
nisatorische Grundlage fiir weiteres
Wachstum geschaffen werden. Hin-
tergrund seien gestiegene Anforde-
rungen im Telekommunikationsmarkt sowie die Ubernahme der
Mobilezone Deutschland GmbH.

Sebastian Goebel Ubernimmt die Verantwortung fir den Ge-
schéftsbereich Marketing & Vertrieb. Dieser umfasse laut Unter-
nehmen unter anderem die Kernfunktionen Retail, Fachhandel,
Indirect Online- sowie Direct Marketing. Darliber hinaus solle er
die Integration und Weiterentwicklung der kiirzlich akquirierten
Mobilezone Deutschland steuern. af

Flihrungswechsel bei Kyocera
und Triumph-Adler

Bei Kyocera Document Solutions wird Christopher Rheidt (Bild oben) ab 1. April
2026 der neue President von Kyocera Document Solutions Europe Management. Er
gibt deshalb sein Amt als Geschéftsfihrer der TA Triumph-Adler Gruppe ab. Dietmar
Nick (Bild unten) Ubernimmt dessen Position zusétzlich zu seiner Funktion als CEO
von Kyocera Document Solutions Deutschland.

Rheidt ist bereits seit Marz 2024 neben seiner bisherigen Rolle bei TA Triumph-
Adler auch Executive Vice President bei Kyocera Document Solutions Europe Ma-
nagement. Er riickt nun auf die Position von President auf Takuya Marubayashi vor,
der eine globale Rolle bei Kyocera Document Solutions Gbernimmt.

Der Fihrungswechsel soll laut Unternehmen den Fokus auf Wachstum und
kundenorientierte Innovation in der Region weiter stérken. Die Marken Kyocera, TA
Triumph-Adler und UTAX sowie die Organisationsstruktur der Unternehmen blieben
als wesentliche Grundpfeiler bestehen. af

Ceconomy-CEO geht —
Nachfolger steht bereit

Nicht einmal ein Jahr stand Kai-
Ulrich Deissner an der Spitze der
Konzernmutter von MediaMarkt und
Saturn. Jetzt hat der CEO von Ceco-
nomy seinen Rucktritt angekindigt.
Aus personlichen Griinden will er sein
Amt im Laufe des Jahres 2026 an einen Nachfolger Ubergeben.
Der steht offensichtlich schon fest.

Nachdem bereits Gerlichte kursierten, hat das Prasidium des
Aufsichtsrats bestétigt, sich fir Remko Rijnders, bisher Finanz-
vorstand der Gesellschaft, entschieden zu haben. Deissner werde
sein Amt als Vorstandsvorsitzender bis zum Wirksamwerden der
Nachfolgeregelung weiterhin vollumfanglich ausiben und einen
geordneten Ubergang sicherstellen. mw

Snom eweitert Prasenz
in Osteuropa

Mit Dominic Sieger holt sich Snom
Technology einen erfahrenen Chan-
nel-Profi an Bord, der bereits seit An-
fang Dezember 2025 das Partner-
netzwerk in finf Wachstumsmarkten
(Osterreich, Ungarn, Bulgarien, Ru-
manien und Moldau) auf das nédchste Level heben soll.

Sieger ist ein Kenner der Distributionslandschaft: Durch seine
bisherigen Tatigkeiten bei Distributoren wie Ingram Micro und
Komsa verfligt er Uber die nétige Expertise im I6sungsorientierten
Channel-Geschéaft, um Snoms Premium-Positionierung im Be-
reich der Geschéaftskommunikation weiter voranzutreiben. ,Nahe
zum Partner” lautet dabei das Credo der aktuellen Wachstums-
strategie. af
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58 | MARKTE & PROGNOSEN | Dilemma fiir den Einzelhandel

KI-PCs jetzt gunstig verfugbar
— aber das bleibt nicht so

Aktuell sind die Marktpreise fir Kl-fahige Notebooks so glinstig, dass die Gerate auch fir

Consumer erschwinglich sind. Doch die Speicher-Engpésse werden die Preise bald wieder

steigen lassen, warnen die Marktforscher von Context. Der Handel steht vor einem Dilemma:

Wer jetzt viele Gerate verkauft, kbnnte bei steigenden Preisen auf leeren Lagern sitzen.

Autorin: Michaela Wurm

» Kl-fahige Notebooks sind jetzt zu Preisen verflgbar,
die sie auch fiur Privatnutzer interessant machen. Fur
den Handel bedeutet das aktuell gute Geschéaftschan-
cen. In der zweiten Jahreshélfte kénnte sich das an-
dern, meinen die Marktforscher von Context.

lhre Marktanalysen zeigen, dass die durchschnitt-
lichen Einzelhandelspreise fir Kl-fahige Notebooks in
GroBbritannien, Frankreich, Deutschland, Italien und
Spanien im Vergleich zum Vorjahr um 33 Prozent gefal-
len sind. Dadurch sei diese Produktkategorie jetzt auch
fir Mainstream-Verbraucher erschwinglich.

Laut dem ,TotalMarket Report“ von Context lagen
die durchschnittlichen Verkaufspreise fir Al-Notebooks
mit einer Leistung von mindestens 40 TOPS im vierten
Quartal 2025 bei 822 Euro. Bei diesem Preisniveau be-
trachten Verbraucher Kl nicht mehr als Premium-Zu-
satz, sondern als Teil eines umfassenden Wertkon-
zepts, das die Kompatibilitdt mit Windows 11, eine
schnellere Verarbeitung, verbesserten Datenschutz
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und Offline-KI-Funktionen umfasst. Diese Veranderung
kommt laut Context auch noch zu einem Zeitpunkt, an
dem viele Haushalte noch immer auf PCs angewiesen
sind, die sie wahrend der Pandemiejahre gekauft ha-
ben. Obwohl die Verbraucher immer noch skeptisch
seien, sprechen die Vorteile von Kl-fahigen Geraten zu-
nehmend dafir, veraltete Hardware zu aktualisieren, so
die Analysten.

,Verbraucher zahlen nicht fiir einen Hype“

,KI-PCs haben im Einzelhandel still und leise eine wich-
tige Schwelle Uberschritten”, so Context-Analyst James
Bates. ,,Bei den heutigen Preisen zahlen die Verbrau-
cher nicht fir einen Hype. Sie zahlen fir Zukunfts-
sicherheit, bessere Leistung und Geréte, die problem-
los den nachsten Betriebssystemzyklus Uberstehen.”
Die Erschwinglichkeit kénnte jedoch von kurzer Dau-
er sein. Context prognostiziert, dass der Preisdruck
spater im Jahr zurlickkehren werde, da sich die Versor-
gung mit wichtigen Komponenten, insbesondere Spei-
cher, verscharfen werde. Die daraus resultierenden
Preissteigerungen dirften sich am stérksten bei Model-
len mit héheren Spezifikationen bemerkbar machen
und die Kalkulation auch fur Einzelh&ndler verandern.

Handel vor schwieriger Wahl

Einzelhandler, Anbieter und Distributoren mussten
entscheiden, wie aggressiv sie das Volumen zu den
heutigen Preisen steigern wollen, so die Analysten.
SchlieBlich wissten sie, dass starke Umsatze jetzt die
Verfligbarkeit von Lagerbestdnden in einem margen-
starkeren, von Lieferengpassen gepragten Markt spater
im Jahr einschranken kdnnten.

,Die Einzelhandler stehen praktisch vor der Wahl zwi-
schen Absatzvolumen heute und Margen morgen®, so
Bates. ,Wenn man die Nachfrage zu stark ankurbelt,
lauft man Gefahr, dass die Preise steigen und es zu
Engpéssen kommt. Wenn man sich zu sehr zurlickhalt,
verschenkt man Umsatz, solange die Erschwinglichkeit
noch zu ihren Gunsten wirkt.”

Context geht davon aus, dass im Laufe des Jahres
2026 Werbeaktionen, Finanzierungsoptionen wie ,Buy
Now Pay Later” und eine zunehmende Fokussierung
auf generalliberholte Gerdte zeigen werden, wie die
Branche mit dieser Spannung umgeht.
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ZTE Server - _q
Verlassliche Preise in
einem volatilen Markt - Mosimale Pertormance & Skalrbarke

» Dual Intel® Xeon® 4./5. Gen. (bis zu 64 Kerne pro CPU
fir héchste Rechenleistung

» 32 DDR5-Slots & bis zu 12 NVMe-SSDs fiir maximale
Geschwindigkeit und Bandbreite

» Bis zu 6x PCle 5.0 & OCP 3.0 NIC-Unterstiitzung fiir
flexible Erweiterbarkeit

lhre Vorteile auf einen Blick -

» Planungssicherheit: Verlassliche Kosten- und

Budgetgrundlagen auch bei volatilen Marktbedingungen. ZTE Rack Server Barebone R5200 G5
Bestell-Nr. 206707 (R5200 G5) HEK 1770,32€

- Klare Rahmenbedingungen ermdglichen stabile
Entscheidungsprozesse und stéarken das Vertrauen in die A ¥ - e
Zusammenarbeit. -

» Verschlankte Prozesse und klare Strukturen erhohen die

Geschwindigkeit und Qualitat im Vertrieb. Extreme AMD EPYC™ Power fir

Cloud & Rechenzentrum
« AMD EPYC™ 9004 Serie mit bis zu 256 Kernen /
512 Threads flir maximale Multicore-Performance

+ 24x DDR5-4800 & bis zu 32 NVMe U.2 SSDs fiir
hdchste Speicher- und I/O-Bandbreite

» Bis zu 12x PCle Gen5 & 4x Dual-Wide GPUs fir flexible
Erweiterung und starke KI-/HPC-Leistung

- Langfristige Stabilitat schafft die Basis flir eine partner-
schaftliche und wirtschaftlich nachhaltige Zusammenarbeit.

* Projektsicherheit bei gréBeren Rollouts: Verlassliche - =
Rahmenbedingungen schaffen Stabilitat und geben
insbesondere in dynamischen Technologieumfeldern
einen klaren Wettbewerbsvorteil.

]

ZTE Rack Server Barebone R5350 G5
Bestell-Nr. 206693 (R5350 G5) HEK 1734,44€
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AUF MAXIMALE KONNEKTIVITAT

Hinter fedar redbungsiesan Erfahrung steht eing Hardwane, die keing Komgeomissa macht. Das neue Shuttle XPC
Barebone DLADN e konsequente Walterentwicklung unseres Bastsaliers OLI0ON - optimisrt fir die Anfordsmn
gen modemer Sall-Sarvice-Applikationen

Dank der lGtterlosen Kihlung arbeitet das System volikommen gerasschios und nabezue wartungstrel, selbst in
staubintansivan Umgebungan, Mit dem energieatfizienten intel N150 Prozessor und dualem 2.5 Gbit LAN lietert
das DLAON die natige Performance und Bandbraime tir ansprochsvalla Digitel Skpnage- Wayinding- und feT-An
wardungan

Kampakt im 1.35-Liter-Format, fexibel durch Triple-Display-Support und bereit T jade Haraustardaning - das

DOLAOM kst dor unsichtbane Motor inres Erfolgs

Ab sofort bei [hram Shuttle Destributer veriugbar

Jerzt tecnnische Details ermdecken urmer WWW.SHUTTLE.EU
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{HOMIL 2.0h, OF 1.4a, VGA)

® |ndustrie:Ready: 2= COM-Parts
(R5232/422/485) {ur die
Anbindung von Peripharis

B Zukunfizssicher; M B0
fur schnetle HVMe-550s und
optionales LTE-Modul

Shuttle

Netzwerkzubehor/RZ-Ausstattung

= NEF
NEFTEC
Zeisigweg 31, 50829 Koln, Fred Tegtmeier
Telefon: +49 221 88 88 8-765 F: -764
E-Mail: info@neftec.de
Homepage: www.neftec.de
Service: Qualitativ hochwertige passive Kupfer- und LWL
Komponenten fiir FTTx- , LAN- und Telekommunikations-
Anwendungen. Individuelle kundenspezifische
Sonderkonstruktionen wie auch Standard Komponenten:
Adapter-/Patchkabel, SpleiBboxen, Faser-/Kabelpigtails
APC, MTP usw runden unser Lagersortiment ab.

ServiceNet”®

ServiceNet EDV

Vertriebsgesellschaft GmbH

ProvinzialstraBe 40, 53859 Niederkassel

Telefon: 0228/7228-0

E-Mail: info@lichtleiterkabel.com

Homepage: www.lichtleiterkabel.com

Ihr Spezialist fiir LWL-Kabel und Sonderkonfektionen.
Anschlussfertige LWL-Kabel in jeder benétigten Ausfiihrung,
mit allen Steckern (LC, SC, ST, FC, DIN, E2000®, MTP®/
MPOQ, etc.) in jeder gewiinschten Lénge. Datenkabel in
Standardldngen (Kupfer bis 100 m/Glasfaser bis 500 m)
sofort ab Lager lieferbar.
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¢S DATWYLER

Datwyler IT Infra GmbH

Auf der Roos 4-12, 65795 Hattersheim

Telefon: +49 (0)6190 8880-0, Fax: +49 (0)6190 8880-80
E-Mail: info.itinfra.de@datwyler.com

Homepage: www.ITinfra.datwyler.com
Datwyler ist Entwickler, Hersteller und — gemeinsam mit
kompetenten Partnern — Komplettanbieter von
hochwertigen IT-Infrastrukturlésungen fiir
Rechenzentren, Glasfasernetze (FTTx) und

intelligente Gebaude, inklusive Software und Services.
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Rosenberger

Rosenberger-0SI GmbH & Co. OHG

Optical Solutions & Infrastructure

EndorferstraBe 6, 86167 Augsburg

Telefon: 0821/24924-0

E-Mail: info-osi@rosenberger.com

Homepage: www.rosenberger.com/osi

Seit 1991 ist Rosenberger 0SI ein anerkannter Experte fiir
glasfaserbasierte Verbindungstechnik,
Verkabelungslosungen und Infrastruktur-Services in den
Bereichen Rechenzentren, Lokale Netzwerke,
Mobilfunknetze und Industrielle Anwendungen. Als
integrierter Lésungsanbieter verfiigen wir tiber hohe
Expertise in der Entwicklung und operative Exzellenz in der
Produktion von Systemlésungen fiir Kommunikationsnetze.
Unsere umfassenden Serviceleistungen erméglichen den
sicheren und effizienten Betrieb digitaler Infrastrukturen.

Serverschranke
dtm....
T MANLERCTLIR

dtm group

BenzstraBe 1, 88074 Meckenbeuren

Telefon: +49 (0) 7542 9403 0

E-Mail: info@dtm-group.de

Homepage: dtm-group.de

Wir sind die Manufaktur der Moderne auf dem Gebiet der IT.
Unsere Stérke ist die Verkniipfung handwerklicher
Perfektion mit neuester Technologie. Durch Innovations-
und Entwicklungsarbeit am Standort Meckenbeuren und
dem Forschungs-RZ in Schweden kreieren wir intelligente
Losungen fiir Technologietrends im Bereich Rechenzentrum
& IT-Verkabelung. Dank unserer unterschiedlichen
Kernkompetenzen konnen wir die komplette IT-Infrastruktur
fiir Unternehmen umsetzen und Kunden von der Planung
bis zum After-Sales-Service aus einer Hand betreuen. Wir
beschéftigen Mitarbeiter mit hohem Spezialisierungsgrad
und legen groBen Wert auf deren Aus- und Weiterbildung.

Verkabelungsspezialisten

¢S DATWYLER

Datwyler IT Infra GmbH

Auf der Roos 4-12, 65795 Hattersheim

Telefon: +49 (0)6190 8880-0, Fax: +49 (0)6190 8880-80
E-Mail: info.itinfra.de@datwyler.com

Homepage: www.ITinfra.datwyler.com
Datwyler ist Entwickler, Hersteller und — gemeinsam mit
kompetenten Partnern — Komplettanbieter von
hochwertigen IT-Infrastrukturlésungen fiir
Rechenzentren, Glasfasernetze (FTTx) und
intelligente Gebzude, inklusive Software und Services.

SOMMER == CABLE

AUDIO = VIDEQ = BROADCAST = MULTIMEDIA = HiIFI

Sommer cable GmbH

HumboldtstraBe 32 — 36, 75334 Straubenhardt

Telefon: 07082/49133-0

E-Mail: info@sommercable.com

Homepage: www.sommercable.com

Intelligente Verkabelungs- & Installationsldsungen. Modulare,
kundenspezifische Verteilsysteme (Rack-, Tisch-, Boden- &
Wandintegration) fiir Audio-/Video-/Netzwerk- &
Medientechnik. CPR-Meterware, Hybridleitungen, zertifizierte
Steckverbinder, Trunk- und Anschlusskabel, CAT.8 — 40Gbit-
Komponenten, Elektronik-Komponenten uvm.

Netzwerkdienstleister

Frings Building Solutions GmbH

Herr André Riitters, Leitung Vertrieb

Kleinhiilsen 42, 40721 Hilden

Telefon: 02103 / 58 77 -180

E-Mail: andre.ruetters@frings-solutions.de
Homepage: www.frings-solutions.de
Services: Netzwerk- & Systemldsungen, bundesweit.
Projektierung, Installation, 24h-Service, LAN/WAN; Installation,
Betrieb & Wartung aktiver & passiver Netzwerke, Kupfer- &
LWL-Verkabelungssysteme. Zertifiziert u.a. Datwyler, Leoni,
Corning, HPE aruba Networking, Axis, Cisco, HPE uvm.
Bundesweite Standorte: Diisseldorf, Frankfurt a.M.,
Worms, Miinchen, Hannover, Berlin, Hamburg

PreTweRKS

Do s lunggeisischall inb-

TP Networks Dienstleistungs GmbH

Herr Endres, Abteilungsleiter IT-Dienstleistungen
Klausenburger Str. 9, 81677 Miinchen

Telefon: 089/357151-0, Fax: 089/357151250

E-Mail: info@tpnetworks.de

Homepage: www.tpnetworks.de,
www.sicher-daten-entsorgen.de

Service: Projektierung, Installation und Wartung von aktiven
und passiven Netzwerken, WLAN-Ausleuchtung und
Messung, IT/RZ-Umziige und Geratelogistik, Dokumentation
FNT Command, Datentragervernichtung
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m riello ups

Riello UPS GmbH

Wilhelm-Bergner-StraBe 9b, 21509 Glinde

Telefon: 040/527211-0, Fax: 040/527211-200

E-Mail: vertrieb@riello-ups.de

Homepage: www.riello-ups.de

Die Riello UPS GmbH bietet USV-Anlagen mit Leistungen
von 400 VA bis 6,4 MVA, individuelle Beratung sowie einen
kompetenten Werkskundendienst.

Rechenzentrum
dtm....
T MAanLERCTLIR

dtm group

BenzstraBe 1, 88074 Meckenbeuren

Telefon: +49 (0) 7542 9403 0

E-Mail: info@dtm-group.de

Homepage: dtm-group.de

Wir sind die Manufaktur der Moderne auf dem Gebiet der IT.
Unsere Stérke ist die Verkniipfung handwerklicher
Perfektion mit neuester Technologie. Durch Innovations-
und Entwicklungsarbeit am Standort Meckenbeuren und
dem Forschungs-RZ in Schweden kreieren wir intelligente
Ldsungen fiir Technologietrends im Bereich Rechenzentrum
& IT-Verkabelung. Dank unserer unterschiedlichen
Kernkompetenzen kdnnen wir die komplette IT-Infrastruktur
fiir Unternehmen umsetzen und Kunden von der Planung
bis zum After-Sales-Service aus einer Hand betreuen. Wir
beschéftigen Mitarbeiter mit hohem Spezialisierungsgrad
und legen groBen Wert auf deren Aus- und Weiterbildung.

Telefoniel6sungen

Frings IT Solutions GmbH,

Christian Gaul, Leitung Vertrieb

Kleinhiilsen 42, 40721 Hilden

Telefon: 02103 / 58 77 -105

E-Mail: kontakt@frings-solutions.de

Homepage: www.frings-solutions.de
IT-Systemhausgruppe, MS Office 365 + Teams, Cloud- und
Backup-Services, IP-Telefonie aus dem eigenem
Rechenzentrum. Print- & Dokumenten-Management,
ITIL-Help-Desk-24h-Service, bundesweiter Field-Service,
Zertifiziert u.a. Swyx by Enreach, Cisco, Microsoft, Starface,
Citrix, AudioCodes, Baramundi und HPE.

Bundesweite Standorte: Diisseldorf, Frankfurt, Worms,
Miinchen, Hannover, Berlin, Hamburg, Bremen

PROCOM

www,procom-data.de

PROCOM GmbH

Am Kugelfang 45, 82256-Fiirstenfeldbruck

Telefon: 08141-3666 427

E-Mail: info@procom-data.de

Homepage: www.procom-data.de

Power Distribution Units von Raritan® und Legrand®

— i-PDUs (aktive Steckdosenleisten) filr eine zentrale oder
dezentrale Echtzeit-Uberwachung der Stromzufuhr {iber IP.
— PDUs (passive Steckdosenleisten) fiir den horizontalen
und vertikalen Einbau, Kabelabziehschutz, Alugehduse

— Einfachste Montage in Netzwerk- oder Verteilerschranken

Rechenzentrums-Infrastruktur
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dtm group

BenzstraBe 1, 88074 Meckenbeuren

Telefon: +49 (0) 7542 9403 0, info@dtm-group.de
Homepage: dtm-group.de

Wir sind die Manufaktur der Moderne auf dem Gebiet der IT.
Unsere Stérke ist die Verkniipfung handwerklicher
Perfektion mit neuester Technologie. Durch Innovations-
und Entwicklungsarbeit am Standort Meckenbeuren und
dem Forschungs-RZ in Schweden kreieren wir intelligente
Losungen fiir Technologietrends im Bereich Rechenzentrum
& IT-Verkabelung. Dank unserer unterschiedlichen
Kernkompetenzen kénnen wir die komplette IT-Infrastruktur
fiir Unternehmen umsetzen und Kunden von der Planung
bis zum After-Sales-Service aus einer Hand betreuen. Wir
beschaftigen Mitarbeiter mit hohem Spezialisierungsgrad
und legen groBen Wert auf deren Aus- und Weiterbildung.

=R&M

Reichle & De-Massari GmbH

HindenburgstraBe 21-15, 51643 Gummersbach

Telefon: 02261 501 700

E-Mail: deu@rdm.com

Web: www.rdm.com

YouTube: @ReichleDeMassariAG

Stecker. Schranke. Supply Chain. R&M denkt an alles. Das
macht R&M zum Provider fiir integrierte Data Center
Infrastrukturen. Der Integration gehort die Zukunft. Denn
Rechenzentrums-Anbieter haben wichtigere Aufgaben, als
Patchcords und Power-Leisten einzeln auszuwéhlen. Oder
Trunks und Racks selbst zu konfigurieren. Oder
Installationen zu koordinieren. R&M liefert einsatzfertige
Data Center Infrastrukturen nach dem Baukastenprinzip.
Das Portfolio reicht von der Konnektivitat tiber
Einhausungen bis zum DCIM mit Assetmanagement.

Kl-Service-Center-Lésungen
~rVIGa

Pohimann Media Group AG,

Wildmoos 7, 82266 Inning am Ammersee

Telefon: 089 / 7298980

E-Mail: hallo@pmg.ag

Homepage: www.pmg.ag

PMG macht Telekommunikation hdrbar. Mit Smart IVR,
Kl-gestiitzter Vorqualifizierung und klaren Ubergaben
zwischen Systemen und Agents entstehen Service-
Prozesse, die effizient sind und sich gut anfiihlen.

Voice bleibt der emotionale Einstieg, Kl

erkennt Kontexte und steuert gezielt weiter:
Anliegen verstehen, richtig routen, Eskalationen intelligent
fiihren. So werden Service Center messbar besser:
kiirzere Wege, weniger Reibung — und Kunden, die den
Kontakt als wertig erleben und mehr Vertrauen fassen und
Leistungen eher akzeptieren.MEDIFON und AIRFON bilden
dafiir eine flexible Basis — skalierbar vom kleinen Team bis
zum wachsenden Service Center. PMG. Conversational
Consulting & Design - Made by Media Experts.
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Auch lhre
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konnte hier
stehen!

Werben Sie kosten-
giuinstig und effektiv
mit lhrer Anzeige im
IT Service Guide.
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Security

KI-Modelle sind fester
Bestandteil moderner IT
und ein attraktives Ziel fiir
Angreifer. Warum Prompt
Injection, Data Leakage und
Shadow Al reale Risiken
sind, weshalb klassische
Security versagt und was
Unternehmen jetzt tun
mussen.

Connectivity und Ki

6G wird von Grund auf Kl-nativ gedacht. Offene, standardisierte
Schnittstellen ermdglichen es, Kl-Features und -Dienste von Dritt-
anbietern tief in Funk- und Core-Netze zu integrieren. Der Beitrag
zeigt, warum Interoperabilitdt, O-RAN und Datenschutz entschei-
dend flir den Mobilfunk der Zukunft sind.

Internet-Zufriedenheitsumfrage

Wie stabil l1auft das Internet im Unternehmensalltag? Wie schnell
werden Stérungen behoben? Und welche Rolle spielen Service-
App und digitale Kontaktpunkte inzwischen im B2B-Segment?
Fur das Kundenbarometer Internet B2B 2026 haben wir knapp
1.300 Geschaftskunden in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz zu ihren Erfahrungen mit ihrem Internetanbieter befragt.

Produkttest

connect professional hat Eset Protect Entry getestet. Die zentral
verwaltete Sicherheitsldsung richtet sich an kleine und mittlere
Unternehmen sowie verteilte IT-Umgebungen, die Endpoints,
Server und mobile Geréte Uber eine einheitliche Konsole
absichern und steuern mochten.

Spezial Education

Generative Kl hélt Einzug ins Klassenzimmer — und

verandert damit weltweit Lernprozesse. Der ,,Digital
Education Outlook 2026“ der OECD zeigt, wie Chatbots und
Kl-Tools zunehmend in Unterricht und Lernunterstiitzung integriert
werden. Gleichzeitig warnen die Autor:innen vor einem triigeri-
schen Gefiihl von Kompetenz: Wenn Kl Aufgaben tGbernimmt,
kann oberflachliches Lernen echte Fahigkeiten ersetzen. Der
Report beleuchtet Chancen und Risiken der neuen Technologien
und macht deutlich, dass Bildungssysteme vor grundlegenden
Verénderungen stehen. Entscheidend wird sein, wie Schulen
und Hochschulen Kl didaktisch sinnvoll einsetzen — und welche
digitalen Kompetenzen Lernende kiinftig wirklich brauchen.

Anderungen sind aus aktuellem Anlass maglich.
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Buchen Sie lhre Prasenz auf connect-professional.de.

Wir biindeln lhren umfassenden Content fiir hre Kunden und
bringen Interessenten direkt auf Ihr Firmenprofil und Ihre
Webseite — das perfekte Match fir Sie! Wir platzieren Sie bei
passenden redaktionellen Inhalten und heben lhr Unternehmen
in Suchergebnissen sowie in unseren Newslettern hervor.

So wird lhr Online-Profil zum Neukunden-Magnet.
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=» https://matchmaker-v1.connect-professional.de/anbieterkompass/

Tests & Studien

Wir setzen MaBstéabe in der B2B-Kommunikation und fiihren
fundierte Studien und Tests im verlagseigenen Lab durch.
=» https://www.connect-professional.de/schwerpunkte/tests-studien/
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Vermitteln Sie lhren Kunden spezifisches Know-how und beziehen
Sie sie aktiv und live in das Geschehen ein. Das Publikum kann
Ihnen via Chat Zwischenfragen stellen. Unterstreichen Sie mit
einer dynamischen und interaktiven Prasentation den Nutzen Ihrer
Produkte und zugleich die Kompetenz Ihres Unternehmens.

= https://www.connect-professional.de/webinare/
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Fiir weitere Informationen und Angebote erreichen Sie uns
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Europas Antwort auf Cloud, KI & Co.

DIGITALE

SOUVERANITAT

Webinar-Thementag

DIGITALE
SOUVERANITAT
25. Marz 2026

In einer Zeit wachsender geopolitischer Spannungen, globaler
Cyberbedrohungen und steigender Abhdngigkeit von nicht-
europdischen Tech-Anbietern riickt die Kontrolle UGber eigene
Daten, [T-Infrastrukturen und digitale Wertschopfungsketten in
den Blick.

Unser Webinar-Thementag , Digitale Souveranitat” beleuchtet
Strategien, Technologien und Best Practices, mit denen Unter-
nehmen und 6ffentliche Einrichtungen ihre digitale Unabhéngig-
keit starken konnen - von sicheren Cloud-Diensten tber Open-
Source-Modelle bis hin zu souverdnen Identitatssystemen.

Diese Speaker berichten aus der Praxis
Christardt Berger, Senior Enterprise Account Executive DACH,
Bitdefender GmbH, erklart wie Pre-Execution-Security Bedro-
hungen erkennt und stoppt, bevor sie Schaden anrichten. Im
Fokus stehen préaventive Schutzmechanismen, die Angriffe
bereits vor der Ausfiihrung blockieren.

Maik Wetzel, Strategic Business Development Lead, ESET
Deutschland GmbH, beleuchtet die hybride Bedrohungslage,
zeigt Angriffstrends und Pflichten aus NIS2 und CRA und disku-
tiert, wie digitale Souveranitat gewahrt bleiben kann. Mit praxis-
nahen Empfehlungen zu Produkt- und Dienstleisterwahl, Zero-
Trust-Architekturen und technischen SchutzmaBnahmen.

Eike Vomberg, Produktleiter fiir Central Europe OVHCloud,
zeigt auf, wie deutsche Unternehmen ihre digitale Souverdnitat
in der Cloud zurtickgewinnen kdnnen. Er analysiert die Entwick-
lungen der européischen Cloud-Landschaft und beleuchtet die
Chancen und Herausforderungen, denen europdische Unter-
nehmen gegeniiberstehen.

-

Bild: Prime Visionn — shutterstock.com

Zielgruppe

Vertreter aus offentlicher Hand, Wirtschaft und Industrie, Be-
treiber kritischer Infrastrukturen (KRITIS), IT-Anbieter, Consul-
tants, Systemh&user, MSPs und Cloud Provider - insbesondere
CTOs, Einkdufer und Innovationsverantwortliche mittelstandi-
scher Unternehmen

Teilnehmer

Der kostenfreie Webinar-Thementag
findet am Mittwoch, 25. Méarz, ab 9.30 Uhr
statt. Weitere Infos gibt es unter
http://bit.ly/4t5Wztk

Anbieter

Sie mochten lhr Unternehmen als Partner bei unseren
Webinar-Thementagen prasentieren? Kontaktieren Sie
Sofie Steuer unter sofie.steuer@fivemonkeys.group.

Bitdefender

Global Leader
In Cybersecurity

V4 OVHcloud Connect
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Progress. Protected.

SPEICHERLOSUNGEN
FUR DIE CLOUD

Skalierbarkeit fur die Cloud

Ob Hyperscaler oder Cloud-Anbieter — die Festplatten und
Speicherplattformen der Enterprise-Klasse von Western
Digital helfen dabei, das meiste aus Ihren Daten heraus-
zuholen und die Gesamtbetriebskosten niedrig zu halten.

Erreichen Sie lhre Ziele

Eine optimale Speicherarchitektur sollte auf individuellen
Anwendungsfélle und Arbeitslasten zugeschnitten sein.

Weitere Produktinformationen finden Sie unter
westerndigital.com

Ultrastar®° DC HC690
Data Center HDD

Weltweit erste kommerzielle
HDD mit 11 Speicherplatten
WD Unubertroffene Kapazitat
Ultrastar vonbiszu 3218
Dc-HEégﬁ Hoéhere Speicherdichte
e bei gleichem Formfaktor
pezee] Bewahrte Zuverlassigkeit
B dank erprobter Hardware-
3273 und Firmwaredesigns
Geeignet flr bis zu
: 560 TB/Jahr Arbeitslast
. und 2,5 M Stunden MTBF

Ultrastar® Data60
60-Bay Hybrid Storage Platform

Fasst bis zu 60 Ultrastar HDDs (SAS oder SATA)
Bis zu 1.68 PB Rohkapazitat in 4U

Dual-Port SAS fir hohe Verfligbarkeit oder
Single-Port SATA fir niedrige Kosten
Unternehmensgerechte redundatne und
Hot-Swap-fahige Netzteile, E/A-Module und Lifter
5 Jahre beschrénkte Garantie

WIWD.

©2026 Western Digital Corporation und Tochterunternehmen. Alle Rechte vorbehalten.

Western Digital, das Western Digital Design, das Western Digital Logo, ArmorCache, HelioSeal,
iNAND, OptiNAND, ArcticFlow, HelioSeal, IsoVibe, RapidFlex und Ultrastar sind eingetragene
Marken oder Marken der Western Digital Corporation oder ihrer Tochtergesellschaften in
den USA und/oder anderen Landern. Alle anderen Marken sind das Eigentum ihrer jeweiligen
Inhaber. Produktspezifikationen kénnen ohne vorherige Ankiindigung geéandert werden. Die
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