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General conditions for ads and promotion  
are available in the Vogel customer center:  
www.kunden.vogel.de

Vogel IT-Medien GmbH, Augsburg is a wholly owned subsidary of Vogel 
Communications Group, Würzburg. Since 1991 the publisher releases 
business media for decision-makers who are in charge of production, 
procurement or application of information technology. In addition to print 
& online media the publisher also offers a wide-ranging portfolio  
of events. The most important publisher’s offers are IT-BUSINESS, 
eGovernment Computing, Healthcare-Computing, BigData-Insider, 
Blockchain-Insider, CloudComputing-Insider, DataCenter-Insider, 
Dev-Insider, IP-Insider, Security-Insider and Storage-Insider.
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Print

Figures, specifications, facts

Mediadaten 2012 | Konzept

800.000+
page impressions/month

26.000+ 
distributed 
circulation

22.000+ 
newsletter recipients

twice per day

Cross media:
        • online
        • print
        • social media
        • events

15.000+ 
qualified leads

generated in 2019

Social Media: 
Facebook 8.824+ 
Twitter 14.100+ 

Xing 8.874+
LinkedIn 689+



 5Print
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Content-Print
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IT-BUSINESS Spotlight 14

IT-BUSINESS Market 15

Special forms of advertising 16
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specials 18

Technical specifications 20

Die Fachzeitschrift für den ITK-Markt 3
18. Februar – 3. März 2019

29. Jahrgang
€ 6,–  ISSN 1864-0907

&

Microsoft auf Abwegen?
Der Software-Riese erleichtert den 
Direktbezug von Azure. Was die 
Partner dazu sagen. > 18

Holländische Hingucker
Auf der ISE 2019 in Amsterdam 
überboten sich die Hersteller mit 
eindrucksvollen Displays.  > 54

Tiny, Mini, Micro
Das Format der PC-Komplettsysteme 
ist nicht die einzige Überraschung 
im ITscope-Marktbarometer. > 28

TELECOMMUNICATION,
UNIFIED COMMUNICATIONS 

& COLLABORATION

5
18. – 31. März 2019

29. Jahrgang
€ 6,–  ISSN 1864-0907

Berlin im AWS-Fieber
Volles Programm: Die Hauptstadt 
erlebt das Gipfeltreffen der 
Cloud-Enthusiasten. > 12

Mittelstand in Geldnot
Die Kreditbeschaffung für 
Digitalisierungsprojekte wird 
zunehmend schwieriger. > 18

Marketing im KI-Rausch
Immersive Content soll den Weg zu 
den geheimsten Kundenwünschen 
ebnen. > 22

Die Fachzeitschrift für den ITK-Markt

&&&STORAGE 
DATA MANAGEMENT 

Microsoft Germany Cloud
Nach dem verblichenen „Treuhand-Modell“ nimmt 
Microsoft jetzt den . Anlauf in Deutschland. > 20

Cloud Conference 
Cloud Native entwickelt sich zum neuen 
Rollenmodell für agile Architekturen.  > 50

Top-Jobs in der IT
Die Nachfrage nach qualifizierten IT-Fachkräften 
geht durch die Decke. > 26

Die Fachzeitschrift für den ITK-Markt 16
9. – 22. September  2019

29. Jahrgang
€ 6,–  ISSN 1864-0907

Die Fachzeitschrift für den ITK-Markt
18

26. Juli – 8. August
29. Jahrgang

€ 6,–  ISSN 1864-0907

IT-SECURITY
DAS GESCHÄFT  

MIT DER SICHERHEIT

Sattes Zubrot
Allnet, Herweck und Michael 
Telecom bleiben Großreine-
machen auf derStrecke. > 10

Geld oder Laune?
Nette Kollegen und interessan-
te Aufgaben sind oft wichtiger 
als ein hohes Gehalt. > 21

Interne Schnüffler
Der Feind lauert innen. Daten 
sind oft von Mitarbeitern gezielt 
gesucht und aufgespürt.  > 36

Die Fachzeitschrift für den ITK-Markt
19

21. Oktober – 3. November 2019 
29. Jahrgang

€ 6,–  ISSN 1864-0907

Wenn Bots mit Bots reden
Warum der Einsatz von Bots 
häufig den Einsatz weiterer 
Bots nötig macht.  > 52

Support aus dritter Hand
Third-Party-Support ist potenziell 
ein lukratives Geschäftsfeld für 
IT-Dienstleister. > 24

Systemhaus 4.0
Mit Zukäufen macht sich Axians 
auf den Weg zum „Rundum“-
Digitalisierungspartner. > 12
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Print

Profil www.it-business.de

IT-BUSINESS – a magazine that sets standards

„With current specialized news and background reports  
IT-BUSINESS is an indispensable source of information for the 
ITC trade.“ 

The medium provides for the decision-makers in the ITC market  
well-founded information. The editors reliably analyze the op-
portunities and risks of new products, trends and business mo-
dels. The comprehensive cross-media concept with the high-
est editorial quality and modern target group management offers 
maximum market penetration.

The combination of daily updated online reporting and the 
elabo`wrate 14-day print magazine as an executive summary is 
unique. Thus IT-BUSINESS guarantees a high reader retention 
and strong attention for  advertising partners. IT-BUSINESS  
appears in an IVW-approved distribution of 25.772 Ex.  
(IVW QIII/2019).

Your Marketing Benefit:
9 Image & Brand Awareness
9 Product & Solution Competence
9 Partner Recruitment 
9 Direct increase in sales
9 High qualified coverage



 7Readership profile of IT-BUSINESS

W   Position of recipient (multiple naming)   

Executive management 51.8% 

Head of department 15.9% 

Skilled labour 18.5% 

Others   2.2% 

W  Product segments  
(multiple naming)

IT (Information Technology) 81.8% 

CE (Consumer Electronics) 30.6% 

TC (Telecommunication) 30.8% 

Printed circulation 25.988 Ex. (IVW QIII/2019) 
Distributed circulation 25.772 Ex. (IVW QIII/2019) 
Publishing Schedule every two weeks

Source:IVW EDA Auflagennachweis Q3/2018 - Q2/2019 

W  Distribution of readership 
according to business focus

Manufacturers  
10.8%

Service provider 3.6%

Distributors/wholesalers 4.8%

Others 2.2% ITK-System Houses/VAR  
47.8%

Specialized trade  
27.6%
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Publishing schedule

N0. Dp* Dd* CHANNEL GUIDES FAIR TRADES & EVENTS

1 20.01.2020 13.01.2020 07.01. - 10.01. CES

Fe
b. 2 10.02.2020 03.02.2020 11.02. - 14.02. ISE

3 24.02.2020 17.02.2020 24.02. - 27.02. Mobile World Congress

M
ar

ch 4 09.03.2020 02.03.2020 14.03. - 19.03. CloudFest

5 23.03.2020 16.03.2020 24.03. - 28.03. didacta

Ap
ril 6 06.04.2020 30.03.2020 20.04. - 24.04. Hannover Messe

7 27.04.2020 20.04.2020 Storage & Big Data 21.4.  - 06.05. Data Storage & Analytics Technology Conference

M
ay

8 11.05.2020 04.05.2020 MSP programms 14.05. - 15.05. HSP Summit

9 25.05.2020 18.05.2020 27.05. - 30.05. Photokina

Ju
ne 10 08.06.2020 02.06.2020 IT-Security 09.06. - 02.07. SECURITY Cyberdefense & ID-Protection Conference

11 22.06.2020 15.06.2020 AWS Guide 23.06.2020 AWS Summit

IT-BUSINESS CHANNEL - FOKUS*



 9Year Planner 2020

No. Dp* Dp* CHANNEL GUIDES FAIR TRADES & EVENTS

Ju
ly 12 06.07.2020 29.06.2020

13 20.07.2020 13.07.2020

Au
g. 14 10.08.2020 03.08.2020 25.08. - 29.08. gamescom

15 24.08.2020 17.08.2020 04.09. - 09.09. IFA

Se
p. 16 07.09.2020 31.08.2020 Cloud & Virtualisierung 08.09. - 24.09. Cloud Technology & Services Conference

17 21.09.2020 14.09.2020

Ok
t.

18 05.10.2020 28.09.2020 IT-Sicherheit made in Germany 06.10. - 08.10. it-sa // 06.10. DataCenter Day

19 19.10.2020 12.10.2020 22.10. Enterprise Workspace Summit (EWS)

N
ov

. 20 09.11.2020 02.11.2020 19.11. Night of IT-Business 2020

21 23.11.2020 16.11.2020

De
c. 22 07.12.2020 30.11.2020 Year Planner 2020

23 21.12.2020 14.12.2020 ITB YEARBOOK

IT-BUSINESS CHANNEL - FOKUS*

*    In the channel focus of each issue of IT-BUSINESS, we focus on topics that are currently moving the industry.
 The big cover story is enriched with expert interviews, voices from the channel, accompanying articles as well as
 the results of our readers‘ survey and personal reader statements.
 Find out more about the IT-BUSINESS CHANNEL FOKUS topics of each issue directly with your account manager.
 Subject to change

Dp=Date of publication, Dd = Date of data delivery

BE PART OF IT!
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Print

CHANNEL FOKUS www.it-business.de

In the biweekly IT-BUSINESS Channel Focus we 
concentrate on a new topic and revise it 
comprehensively for our readers.
Partners make use of IT-BUSINES Channel Focus to 
find a central information and contact point, to 
exchange ideas and to successfully build up and 
expand the business to achieve the common target, 
we rely on a complete set of cross-media modules that 
we skillfully link up. 

Please ask your account manager for the current 
topics and prices

IT-BUSINESS CHANNEL FOKUS 

BE PART OF IT!

5 REASONS
WHY YOU HAVE TO JOIN 

CHANNEL FOKUS

We establish 
your position with 

your channel 
portfolio all year 

round and across 
all types of media

You achieve high 
attention for your 

solution com-
petence in the 

channel

You reach easier 
the vendor short-
list of the projects 
of your partners

You benefit of 
valuable insights 
into the sentiment 

of the partner 

You are in con-
stant dialogue 

with the channel 
and you can push 

your topics 

1 2 3 4 5

PANEL

Get your own personal feedback ...
and participate with a vendor-independent question in the 

DATA ONLINE SOCIALOFFLINE



 11Advertorial www.it-business.de

Advertorial –  
Advertisement in magazine style

Surely you have information about topics that are not 
really suitable for a classic advertisement. Just use this 
information in an advertorial!
The professional IT-BUSINESS team sets your content 
into a layout appropriate to the magazine and the neu-
tral design attracts the particular attraction of the 
 reader.

Fractional size Basic price
4c 1/1 page 10,900

combi print & online 12,500

1/1 page
Type area: 200 x 258 mm
Trim size: 230 x 300 mm
minimum trim on all outer edges 

All rates are quoted in € excl. VAT

1/1 page: max. 4.000 characters incl. blanks/page and 
max. 1-3 pictures in 300 dpi resolution

Your Marketing Benefit:
9 Product & Solution Competence
9 Partner Recruitment 
9 High qualified coverage

Advertorial

Grundlage hierfür ist ein möglichst großer 
 Lagerbestand sowie Personal mit Expertise 
und dem Ziel IT-Lösungen für verschiedenste 
Anforderungen anbieten zu können. Von der 
Planung, dem Design, der Implementierung bis 
hin zur Lieferung der Komponenten -  etree ist 
in der Tat ein lösungsorientierter Value Added 
Distributor, von dem man nicht nur als Liefe-
rant profitieren, sondern an den man auch ver-
kaufen kann. 

Anfangs noch alleine als One Man Army im 
Dschungel der ITK-Branche unterwegs war für 
den Gründer Grazian Twonski schnell klar, dass 
die Nachfrage nach gut bepreister  Lagerware 
enorm hoch ist. Es bildete sich neben einem 
wachsenden Lagerbestand auch ein kom-
petentes Team. Seit nun 9 Jahren hat sich 
 etree von einer GmbH zu einer Firmengruppe 
 formiert, welche von ihrem Hauptsitz in Köln 
bis nach Breslau in Polen reicht. Über 20 Mit-
arbeiter zeigen Commitment und freuen sich 
darüber Teil dieser Erfolgsgeschichte zu sein. 
Sie sind stolz darauf, anders als einige andere 
in der Branche täglich sagen zu können „Ja, 
das haben wir lagernd“. So ist auch ein weite-
rer  Firmenleitspruch entstanden: „STOCK IST 
KING“ – denn nur wer Ware lagernd hat, kann 
auch liefern 

etree Group

Think clean. Think green.

Das anfängliche Kerngeschäft rund um den 
Verkauf von Komponenten der Netzwerktech-
nik hat sich schnell weiterentwickelt und es sind 
über die Big Player der Netzwerktechnik kate-
gorienübergreifend viele zusätzliche Hersteller 
ins Portfolio hinzugekommen. Dem Kunden soll 
möglichst alles aus einer Hand geboten werden. 

Vor allem in den Bereichen Büroausstattung von 
Druckern und Verbrauchsmaterialien bis hin zu 
PC-Systemen, Komponenten und Server/Sto-
rage ist etree der richtige Ansprechpartner für 
den Fachhandel. Getreu der Firmen Philosophie 
“Think clean. Think green.” ist etree auch in der 
Lage Ankäufe, mit dem Ziel der Wiedervermark-
tung Ihrer Gebrauchtwaren aus allen genannten 
Kategorien zu tätigen, dabei zeichnet sich die  et-
ree besonders durch die schnelle Reaktionszeit auf 
potentielle Ankauf- sowie Verkaufsangebote aus.

In diesem Kontext sucht etree nach weite-
ren Providern von Gebrauchtwaren, Projekt-
überschüssen oder nicht benötigter IT Ware. In 
 unserem Lager stehen Ihnen hierzu mehr als 650 
Palettenstellplätze zur Verfügung. 

Die IT-Branche wächst und verändert sich 
schnell. So hat etree bereits 2017 mit der Grün-
dung der polnischen Gesellschaft den ersten 

Schritt gemacht und bestätigt damit auch den 
Bundesverband Informationswirtschaft, Tele-
kommunikation und neue Medien e.V. (Bitkom) 
darin, dass es seit 2018 ein überdurchschnitt-
liches Wachstum in den Bereichen Informati-
onstechnik, Projektgeschäft und IT-Beratung zu 
erkennen ist. Durch die Digitalisierung sowie 
das IoT gibt es immer mehr übergreifende Ka-
tegorien – alles ist mit allem verbunden. Etree’s 
Konzept der Ganzheitlichkeit steht somit im 
Trend der Zeit.  Der Wandel verlangt von vielen 
Unternehmen die Adaption der vorhandenen 
Unternehmensstrategien. 

Etree ist ein junges und dynamisches Unter-
nehmen, welches sich zur Aufgabe gemacht 
hat in den Zeiten des Wandels schnell auf neue 
Ansprüche der ITK-Branche zu reagieren und 
freut sich darauf Ihre Anforderungen mit Ihnen 
gemeinsam zu realisieren. 

Think clean. Think green.

etree GmbH • E-Mail : info@etree.de • Tel.: + 49 221 292 417 0 • Mathias-Brüggen-Str. 160 / 50829 Köln • www.etree.de

So lautet die Firmen-Philosophie mit der die etree GmbH aufgebaut wurde, denn bereits 2010 war ersichtlich, dass 
Recycling bzw. das Wiederverwerten essentielle Voraussetzungen für eine umweltbewusste Zukunft sind. Heutzutage 

sogar mehr denn je, denn wer spart nicht gerne und tut zugleich der Umwelt etwas Gutes? Allerdings steht nicht lediglich das 
Remarketing im Fokus, sondern vielmehr die Möglichkeit dem Kunden ein ganzheitliches Angebot machen zu können.

 BILDER: ETREE 

etree - kurz und knapp: 
•  Ankauf von IT Waren aller Art, unabhängig 

davon ob neu oder gebraucht
• Verkauf von Neu- und Refurbished-Waren
• IT Leasing
•  Unsere Verkaufsexperten helfen Ihnen gerne mit 

sehr schnellen Reaktionszeiten auf Ihre IT Anfrage

Advertorial

Im Zuge der Digitalisierung laufen im-
mer mehr Geschäftsprozesse über mehrere 
 Betriebsplattformen, also ein Mix aus On-Pre-
mises, virtualisierten und physischen Systemen, 
Software-as-a-Service oder Cloud. Die größten 
Herausforderungen entstehen in der Integra-
tion, Steuerung und Administration von Cloud 
Services und bestehenden IT-Ressourcen.

Die Komplexität in der IT steigt, ebenso wie die 
digitale Bedrohung. Die Frage ist nicht, ob sich 
eine Organisation gegen Angriffe von innen und 
außen absichern kann, sondern wie schnell sie 
nach einem Ausfall den Betrieb wieder aufneh-
men kann, also Daten und Geschäftsprozesse 
wiederhergestellt sind. Nicht zuletzt gilt es, 
 immer mehr, ganz unterschiedliche interne und 
externe Auflagen und Richtlinien zu beachten. 
Stichwort Compliance. Wer Daten schnell, be-
darfsgerecht und sicher bereitstellen kann, un-
terstützt nicht nur die Wertschöpfung, sondern 
schafft Vertrauen sowie Wettbewerbsvorteile für 
das eigene Unternehmen. 

Entsprechend müssen Strategien und Prozes-
se für Datenschutz und Datensicherung kon-
tinuierlich angepasst werden – frei nach dem 
Motto: „If you modernize production, you must 
modernize protection“. Der IT-Dreisatz lautet: 
Backup, Replikation und Disaster Recovery. Die-
se Aufgabenbereiche sind als Einheit zu betrach-
ten, denn sie bilden die Basis für zuverlässigen 
 Datenschutz, Datensicherheit und Datenmana-
gement in hybriden Strukturen. 

Neue Anforderungen 
für den Channel

Die steigende Komplexität und die Anforderun-
gen an die Anpassungsgeschwindigkeit führen 
dazu, dass Unternehmen jeder Größe vermehrt 
auf externe Dienstleister zurückgreifen, um den 
permanenten Erneuerungsbedarf in ihrer IT 
umsetzen zu können. Nicht nur standardisierte 

Datenmanagement in Multi-Cloud-Umgebungen:

Langfristige Chancen für den Channel

Services, angefangen bei Office 365 bis hin zu 
Backup- und Disaster Recovery-as-a-Service, 
werden angefragt. Das Anforderungsspektrum 
reicht von leistungsfähigen Speichern bis hin 
zu  automatisiertem Multi-Cloud-Datenmana-
gement. Dabei vertrauen viele Firmen auf lokale 
Anbieter, die im Kontext Cloud und Datensicher-
heit nicht nur Services, sondern auch umfassen-
de Beratung leisten können. Die Digitalisierung 
ist ein kontinuierlicher Prozess und nicht eine 
einmalige Technologieinstallation – so haben IT-
Dienstleister das Potenzial, immer wieder neue 
Services für ihre Kunden aufzulegen, die konti-
nuierliche Umsatzströme erzielen. 

Bei allen Chancen für IT-Dienstleister – die stei-
gende Komplexität erfordert auch eine  höhere 
Diversität an Knowhow und Manpower, die klei-
nere und mittlere Serviceprovider oft nicht allei-
ne leisten können. Das erfordert die projektbe-
zogene Einbindung verschiedener Spezialisten 
sowie ausgeprägte Kompetenz im Projektma-
nagement oder eine längerfristige Kooperation 
zwischen Dienstleistern mit unterschiedlicher 

Expertise. In diesem Kontext tragen auch Her-
steller eine Verantwortung ihre lokalen Partner 
mit Wissen, Ressourcen und Projektierung so-
wie bei der Suche kompetenter Kooperations-
partner zu unterstützen. Wichtig ist, dass sie als 
Technologiehersteller ihre Hausaufgaben ge-
macht und ihre Produkte zuverlässig integriert 
haben, damit dieser Teil der Komplexität abge-
hakt ist. Gemeinsame, fertige Lösungsangebote 
erleichtern IT-Partnern die Umsetzung von Digi-
talisierungsaufgaben.
Die Digitalisierung stellt einen kulturellen Wan-
del (nicht nur) für Unternehmen dar. Sie bietet 
Channel-Partnern jeder Couleur die Möglich-
keit, die Zusammenarbeit mit ihren Kunden zu 
verändern und auszubauen – vom reinen Tech-
nologieanbieter zu einem vertrauenswürdigen 
Berater und strategischen Partner.

Hybride Infrastrukturen und die Digitalisierung erfordern eine neue Datenmanagement-Strategie, 
die den gesamten Lebenszyklus der Daten betrachtet und Disziplinen wie Backup, Wiederher-
stellung, Datenschutz und Datensicherheit über die gesamte Infrastruktur hinweg vereinheitlicht. 
 (Schaubild: Veeam Software)

Weitere Informationen: 
Veeam Software
Tel. 089 207 042 800 
Website: www.veeam.com/de

Menschen und Maschinen erzeugen immer mehr digi-
tale Daten und permanente Datenströme, die Firmen 
für Businessentscheidungen auswerten möchten, sei 
es in Echtzeit oder in nachgelagerten Analysen, etwa 
um Trends oder Anomalien zu erkennen. Das gilt für 

strategische Entscheidungen wie die Anreicherung 
klassischer Produkte mit digitalen Services ebenso 
wie für das operative Geschäft, also die Digitalisierung 
von Geschäftsmodellen und -prozessen im Interesse 
höherer Produktivität.

Autor: Michael Gerich, Director Channels CEMEA

Möglich
unden zuzuzuzuzuzuzz  
nennnnnnn TeTTeTeTeTeTeTeccchccc -
würürürüürüüü digeeeeeeeen nnnnn

Example: VeeamExample: etree Group
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Advertising formats www.it-business.de

1/1 page
Trim size*: 230 x 300 mm

2/1 page 
Trim size*: 460 x 300 mm

Junior page panorama, above compound
Trim size*: 308 x 215 mm

2 x 1/2 page panorama, above compound
Trim size*: 460 x 146 mm

2 x 1/3-age panorama, above compound
Trim size*: 460 x 101 mm

2/3 page panorama 
Trim size*: 190 x 300 mm

10 / IT-BUSINESS  /  13 . 2017  /  News & Hintergründe 

WHEN THE 
TECHNOLOGIES 
ALREADY WORK 
TOGETHER, 
IT’S EASIER FOR 
US TO WORK 
TOGETHER
Vertiv, ehemals Emerson Network Power, steht für eine 

Welt, in der kritische Technologien immer funktionieren. 

Unter einer Marke vereinen wir alle Aspekte einer  

vollständigen Infrastrukturlösung. Damit erleichtern wir 

Ihnen das Vermarkten unserer innovativsten Lösungen 

und damit die größten Herausforderungen Ihrer Kunden 

zu lösen. Wir unterstützen Sie weiterhin tatkräftig, wenn 

es darum geht, Ihr Business voranzutreiben, Ihre Umsätze 

zu steigern und in Ihrem Segment führend zu werden.

Avocent® Knürr Liebert® Trellis™

Werden Sie Teil der Vertiv Partner Community:  
VertivCo.com/Partner_DE

YOUR VISION, OUR PASSION

© 2017 Vertiv Co. All rights reserved. Vertiv and the Vertiv logo are trademarks or registered trademademarks of Vtrademarks of V

TIM forciert Lenovo-Geschäft
Im Rahmen der Lenovo „Fast Start“-
Kampagne unterstützt der TIM die 
Partner mit diversen Marketing- 
Aktionen beim Vertrieb von Server- 
und Storage-Modellen. Zu den 
Maßnahmen zählen Webcasts, 
Lead Generierung und Sonderkon-
ditionen. Sie betreffen die Lenovo 
Server- und Storage-Modelle der 
System X sowie der Storage S-Serie. 

Voraussetzung dafür ist die Teilnah-
me an einem der Webcasts, die bis 
zum 30. September 2017 regelmä-
ßig durchgeführt werden, etwa zu 
den Einstiegs-Speicherlösungen der 
neuen Lenovo DS-Serie oder der 
neuen Datacenter-Sparten Think-
Agile und ThinkSystem. Sie richten 
sich an Mitarbeiter der Sales- und 
Presales-Abteilungen. 

Eset geht in die Terra Cloud
Der Security-Anbieter Eset hat mit 
dem Hersteller und Distributor 
Wortmann ein Vertriebsabkommen 
für die DACH-Region vereinbart. 
Neben der Vermarktung von Pro-
dukten zur Verschlüsselung und zur 
Authentifizierung wird sich die 
 Zusammenarbeit insbesondere auf 
das Geschäft mit Managed Service 
Providern (MSP) fokussieren. „Eset 
ist einer der wenigen europäischen 
Hersteller der Branche, dessen An-
gebot über klassische Lösungen 
hin ausgeht“, erläutert Tom Knicker, 
Einkaufsleiter bei Wortmann. „Das 
MSP-Programm von Eset ist eine 
ideale Ergänzung für uns.“
Durch die Kooperation mit Wort-
mann bietet sich für Eset die Mög-
lichkeit, MSP-Lösungen als Service-
Pakete über die Terra Cloud, die der 
Partner in seinem Datacenter in 

Hüllhorst betreibt, bereitzustelllen. 
Wortmann stehe für die „deutsche 
Cloud“, betont Maik Wetzel, Chan-
nel Sales Director DACH bei Eset. 
Darin sehe er den Mehrwert für 
Partner, die „als MSP durchstarten 
wollen“. Mit Blick auf das kom-
mende EU-Datenschutzrecht setz-
ten Unternehmen stärker denn je 
auf IT-Services aus Deutschland.

> 

> 

 Maik Wetzel, Channel-Chef bei Eset, setzt 
auf die „deutsche Cloud“ von Wortmann. 
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Mit Egis in die Also-Cloud
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Eine intensive Vertriebspartnerschaft hat bei Also und 
Synaxon eine lange Tradition. Jetzt kooperieren sie 
auch bei der Vermarktung von Cloud-Angeboten.

Soest und Schloß Holte-Stukenbrock 
liegen ja nicht wirklich weit ausei-
nander. Kein Wunder also, dass 
 Also und Synaxon seit 1999 zusam-
menarbeiten. Und das jetzt auch in 
der Cloud, in Gestalt des Also Cloud 
Marketplace. Den knapp 2.600 
Partnern der größten europäischen 
Verbundgruppe soll so der verein-
fachte Zugriff auf die Produkt- und 
Service-Angebote dortselbst ge-
währt werden.
„Für unsere Partner gestalten wir 
den Zugang zum zukunftsorien-

tierten Markt der 
Managed Services, 
Cloud- und IaaS-
Produkte so ein-
fach und bequem 
wie möglich. Wir 
freuen uns daher 
sehr, das umfang-
reiche und innova-
tive Angebot des 
Also Cloud Mar-

ketplace mit an Bord zu haben“, 
kommentiert Jan Schwarzenberger, 
Prokurist und Leiter Einkauf der 
 Synaxon.
 
Den Partnern der diversen Synaxon-
Kooperationen (iTeam, IT-Service.
Network…) steht ab sofort nach der 
Registrierung der komplette Ange-
bots- und Funktionalitätsumfang 
des Cloud Marketplace zur Verfü-

gung. So können sie – wie vom Pro-
dukt- und Service-Einkauf gewohnt 
– den Bezug von Cloud-Produkten 
des Also-Portfolios über Egis abwi-
ckeln und so ihr eigenes Angebot 
mit Services, etwa von Acronis, 
 Docusign, Kaspersky, Microsoft 
oder Oneclick anreichern.
 
Zum Start der Zusammenarbeit sind 
für die Synaxon-Partner Einführun-
gen zu dem Thema „Nutzung und 
Angebot des Also Cloud Market-
place“, sowie Webinare und Prä-
senzschulungen (etwa zu Microsoft 
Azure) geplant. Auf der Also-Cloud-
Landing-Page im Egis findet man 
dazu weitere Detailinformationen 
und aktuelle Schulungstermine.

„Mit Synaxon ge-
winnen wir einen 
signifikanten Mul-
tiplikator für den 
Also Cloud Mar-
ketplace im deut-
schen Markt“, sagt 
dazu Sabine Ham-
mer, Director Sales 
bei Also Deutsch-
land. „Das ergänzt 

unsere seit 1999 erfolgreiche Zu-
sammenarbeit im klassischen Pro-
dukt- und Handelsumfeld hervor-
ragend und erhöht für die 
Synaxon-Partner den One-Stop-
Shopping-Komfort.“
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Sabine Hammer, 
Also

Alle in dieser Anzeige enthaltenen Angebote sind, sofern nicht anders angegeben, rein 
netto und freibleibend. Nur solange der Vorrat reicht. Angegebene Konfi gurationen können 
abweichen.

Weitere Informationen zur Siewert & Kau Computertechnik GmbH fi nden Sie auf der Website 
http://www.siewert-kau.de.

Informationen zu Produkten werden im Online-Shopsystem unter http://shop.siewert-kau.de 
zur Verfügung gestellt. Es gelten unsere AGBs.

Geschäftsführer: B. Siewert, O. Kau, H. Kau
Amtsgericht Köln HRB Nr. 40720
Ust.-ID-Nr. DE812098823 

www.siewert-kau.de

Tel.: +49 (0) 2271 763 0 Tel.: +49 (0) 30 346 55 45 00 Tel.: +49 (0) 531 390 27 0

Tel.: +49 (0) 6033 92492 0 Tel.: +49 (0) 2941 29878 0 Tel.: +49 (0) 2941 29878 00

Tel.: +49 (0) 89 930 8389 10 Tel.: +49 (0) 5251 8728 0

• Aufl ösung: 3.840 x 1.080 Pixel
• Panel: VA
• Helligkeitswert: 300 cd/m²
• Signalanschlüsse: 1 x DP1.2 / 1 x HDMI 2.0 / 2 x USB Type-C (95W, 15W) / USB Hub 3.0 (1 up / 3 down)
• KVM Switch
• 144Hz Bildwiederholfrequenz
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Mehr Möglichkeiten 
für Swyx-Partner
Das Ziel des neuen Swyx-Partnerpro-
gramms „Technology Alliance Program“ 
(TAP) ist eine engere Zusammenarbeit 
mit Drittanbietern. Dank offener Schnitt-
stellen, Standards und Protokolle sollen 
kompatible Lösungen entstehen und 
neue Kundengruppen erschlossen wer-
den. Das TAP löst das bisherige, rein tech-
nische Zertifizierungsprogramm ab und 
will Technologiepartner stärker einbin-
den. Sie erhalten beispielsweise Unter-
stützung durch Swyx-Mitarbeiter sowie 
Testlizenzen für Produkte. Nach erfolg-
reicher Zertifizierung können sie die 

Marketingkanäle nutzen und ihre Pro-
dukte auf der Website des UC-Anbieters 
präsentieren. Ein wesentlicher Bestand-
teil des Programms sind zudem Tests, um 
die Kompatibilität von Partnerprodukt 
und Swyx-Lösung zu gewährleisten. Da-
bei gibt es zwei Wege. Die Interoperabi-
lität kann in einem gemeinsam abge-
stimmten Testverfahren entweder durch 
Swyx selbst (Certified) oder 
durch den TAP-Partner 
(self-tested) selbst geprüft 
werden.
[ http://bit.ly/Swyx-TAP ]

> 

Cisco kauft Broadsoft
Der amerikanische Netzwerk-Hersteller 
Cisco kauft den Anbieter von Cloud-
Kommunikation Broadsoft für 1,9 Milli-
arden US-Dollar. Mit dem Deal erhält 
Cisco auf einen Schlag eine gute Aus-
gangsposition im Markt für cloudbasier-
te Kommunikationslösungen und -servi-
ces. Das ist ein weiterer Schritt weg von 
einem Netzwerk- und Hardware-lastigen 
Unternehmen, hin zu Software-definier-
ten Service- und Geschäftsmodellen.
Broadsoft ist nur eine von vielen Akqui-
sitionen, die Cisco in diesem Jahr getätigt 
hat – darunter AppDynamics für 3,7 Mil-
liarden und Viptela für 610 Millionen US-
Dollar. Broadsoft bietet seine Cloud-

Communication-Services in 80 Ländern 
an – unter anderem in Deutschland. Das 
Unternehmen wurde 1998 gegründet. 
CEO ist Michael Tessler, der früher bei 
Alcatel USA tätig war. Das Broadsoft-
Portfolio besteht aus Cloud-PBX-, UC-, 
Team-Kollaborations- und Contact-Cen-
ter-Lösungen. Die Übernahme soll im 
ersten Quartal kommenden Jahres über 
die Bühne gehen.
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 Cisco hat sich 
Broadsoft 

geschnappt. 

Exclusive nimmt Safe-T 
ins Portfolio auf
Die neue EU-Datenschutzgrundverord-
nung, die im Mai 2018 in Kraft tritt, wirft 
ihre Schatten voraus. Nicht zuletzt des-
wegen nimmt der Distributor Exclusive 
Networks den israelischen Anbieter Safe-
T ins Portfolio auf. Das 2013 gegründete 
Unternehmen bietet Software-Produkte 
an, die Daten vor nicht autorisierten Zu-
griffen schützen sollen. Die Exclusive 
Group hat mit Safe-T einen Vertrag für 
Deutschland, Österreich und die Schweiz 
gezeichnet. Zu den Lösungen von Safe-T 
zählen Software-Defined Access (SDA) 
und Secure Data Exchange (SDE). Laut 

Martin Twickler, Geschäftsführer bei Ex-
clusive Networks Deutschland, fügen sich 
die Datenschutzlösungen von Safe-T sehr 
gut in das Cyber-Security-Portfolio des 
Distributors ein. Partner hätten dadurch 
zudem die Möglichkeit, neue Verkaufs-
chancen zu erschließen.

 Martin Twickler, 
Geschäftsführer bei 
Exclusvie Networks 

Deutschland 
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Drucker-Kaufberater von 
Tech Data

> Tech Data bietet ab sofort ein Online-Por-
tal, in dem alle Drucker und Multifunktions-
geräte von Brother, Canon, Epson, HP, Kyo-
cera, Lexmark, Oki und Xerox enthalten sind. 
Mehr als 550 Geräte werden gemäß den 
 individuell definierbaren Anforderungskri-
terien des Kunden miteinander verglichen. 
Nach Eingabe aller Vorgaben erstellt der 
Kaufberater eine Liste der Modelle, die auf 
die Anforderungen des Anwenders passen. 
Die Übersicht zeigt außerdem die Gesamt-
kosten (Anschaffungspreis Drucker und Ver-
brauchsmaterialien) auf.
[ http://www.techdata.de/drucker-kaufberater ]
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Der Datto Lagebericht:  
MSPs im Jahr 2019

Der Datto Lagebericht gibt einen Überblick über die
Trends bei Managed Services weltweit. 

Jetzt kostenlos downloaden: 
www.dat.to/deMSP2019
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die Gold- oder Platin-Stufe zu erreichen, 
müssen HPE-Partner nicht nur bestimm-
te Umsatzziele erreichen und Know-
ledge-Credits durch die Teilnahme an Se-
minaren und Webinaren verdienen, sie 
müssen auch Kompetenzen in bestimm-
ten Bereichen erwerben und nachweisen. 
Dabei reicht Gold-Partnern eine Kompe-
tenz aus einer Liste von neun, Platin-Part-
ner müssen sich bei zwei Kompetenzen 
zertifizieren und zudem noch vierfacher 
Gold-Partner sein.
 
Die Palette der Kompetenzen deckt für das 
beginnende Fiskaljahr 2018 neun Felder 
ab, die auch die Schwerpunkte der HPE-
Strategie illustrieren: Cloud Automation, 
Software Defined Infrastructue, HPEC, 

Data & Analytics Infrastructure, Object 
Storage, Business Continuity & Data Pro-
tection, Industrial IoT, Edge & Mobile 
Networking sowie Workplace Experience. 
Weggefallen sind einige Kompetenzen 
aus dem Softwarebereich, die durch den 
Merger der HPE-Software-Abteilung mit 
Micro Fokus im September 2016 obsolet 
geworden sind. 

Rund um das neu gestaltete Kompetenz-
raster schnürt HPE ein ganzes Bündel von 
Lösungspaketen. Zu ihnen gehören Rapid 
Provisioning, Private und Hybrid Cloud 
sowie Private Cloud Express, Daten-Ma-
nagement und Analytics mit SAP HANA 
und der  Mobile First Campus mit Aruba. 
Diese Pakete sollen Partnern dabei hel-
fen, neue HPE-Technologien schneller zu 
ihren Kunden zu bringen. Ergänzende 
Hilfen für den Channel sind neue Refe-
renzarchitekturen, Lösungsleitfäden, 
Kundenpräsentationen und Kurzrefe-
renzkarten. Das Knowledge-Credit-Sys-
tem für die Partner hat HPE überarbeitet 
und einfacher gestaltet, um den Verwal-
tungsaufwand zu verringern.
Mehr Einnahmen für Partner und HPE 
aus dem Service-Geschäft soll HPE Part-
ner Ready for Services generieren. Die 
Partner in diesem Programm sollen ihren 
Kunden mit HPE Pointnext Komplett-Lö-
sungen für Hybrid IT, Big Data und Edge 
Computing verkaufen, also den Kernbe-
reichen der Digitalen Transformation.
 
Für Silber-Partner gibt es eine neue Data-
Center-Spezialisierung, mit denen die 
bisherigen Server-, Storage- und Netz-
werk-Spezialisierungen zusammenge-
fasst werden. Damit schrumpft die Trai-
ningszeit für die Partner von neun auf 
fünf Tage. Mit der neuen Spezialisierung 
können die Händler und Systemhäuser 
das komplette Portfolio für Rechenzent-
ren verkaufen, einschließlich der HPE-
Neuzugänge Simplivity und Nimble so-
wie Produkte des Kooperationspartners 
Arista.

Discover 2017

> Die weltweite Partnerkonferenz ist Teil 
der Discover 2017, der wichtigsten Kun-
denveranstaltung für HP auf dem ameri-
kanischen Kontinent. Die nächste europä-
ische Discover von HPE wird Ende 
November in Madrid stattfinden. 

Proliant-Gen10-Server mit 
Sicherheitschip

> Die sichersten Standardserver der 
Welt sollen die Proliant-Gen10-Server 
sein. Bei den auf der Discover vorgestell-
ten Servern hat HPE den Funktionsum-

fang des selbst entwickelten ILO-Chips 
noch um eine weitere Funktion ergänzt: 
Der Fernwartungschip enthält nun ei-
nen „Fingerabdruck” der Firmware. Über 
einen „Silicon Root of Trust“ wird durch 
den Chip sicher gestellt, dass die Firm-
ware des Servers nicht kompromittiert 
wurde. Sollte das der Fall sein, dann 
wird die ursprüngliche Firmware auto-
matisch wiederhergestellt. Laut HPE 
umfasst der Silicon Root of Trust aktuel-
le Technologien für Verschlüsselung und 
das Erkennen von Schadprogrammen 
und wird durch HPE Pointnext ergänzt. 

INCENTIVE PLEASE! #2TOP-FUSSBALLSPIEL IN LIVERPOOL

Die Wiedergabe von Firmennamen, Produktnamen und Logos berechtigt nicht zu der Annahme, dass diese Namen/Bezeichnungen ohne Zustimmung der 
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sie im Einzelfall nicht als solche gekennzeichnet sind. Irrtümer, Änderungen und Druckfehler vorbehalten. Alle Angaben sind unverbindlich, die techn. 
Angaben entsprechen Herstellerangaben. Keine Haftung und Gewähr bei unzutreffenden Informationen, fehlerhaften und unterbliebenen Eintragungen.

Copyright: ALSO Deutschland GmbH. Verantwortlich im Sinne des LPrG-NRW: Sabrina Hoefs, Lange Wende 43, 59494 Soest.
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JETZT 
ANMELDEN

Auf nach Liverpool! Wir möchten mit Ihnen unsere gemeinsamen Erfolge weiter feiern – 
und dieses Mal auf die sportliche englische Art! Begleiten Sie uns nach Liverpool zu den 
Reds und erleben Sie ein typisch englisches Fußballspiel.

So einfach gewinnen Sie den Trip:

Online anmelden.
Von Mai bis September 2017 einen höheren Umsatz als Ihre Mitstreiter erzielen.

Die zehn erfolgreichsten Teilnehmer dürfen sich auf ein unvergessliches Wochenende freuen! 
Weitere Informationen fi nden Sie online.

IHR REISEPLAN (DATUM ABHÄNGIG VOM FUSSBALLSPIEL)

- ANREISE
- SIGHTSEEING TOUR
- MITTAGESSEN IM GUSTO
-  BEATLES STORY
- CHECK-IN HOTEL
- ABENDESSEN

FREITAG
- FRÜHSTÜCK IM HOTEL
- TRANSFER ZUM STADION
- TICKETS 
-  ABENDESSEN
- PARTY-NIGHT
- TRANSFER ZUM HOTEL

SAMSTAG 
- AUSSCHLAFEN
- FRÜHSTÜCK
- TRANSFER ZUM FLUGHAFEN
-  RÜCKFLUG

SONNTAG
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Der ILO-Chip schützt nun auch 
die Firmware des Servers.
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Die Forderung klingt schlüssig: Der 
Staat solle endlich seine Hausaufga-
ben machen und den wuchernden 
Messenger-Markt in den Griff krie-
gen. Keine Nutzung von WhatsApp 
oder ähnlich proprietären Systemen 
im öffentlichen Sektor, Förderung der 
Entwicklung offener, interoperabler 
Standards und die Zertifizierung von 
Messenger-Diensten. Das wäre ja mal 
ein staatliches Machtwort (Primat 
der Politik!).
Aber wer glaubt den wirklich daran, 
dass ausgerechnet die Legislative mit 
dem IT-Tempo Schritt halten kann? 
Zerredet von Parteiinteressen, verzet-
telt in Arbeitskreisen und letztlich 
zerrieben in interdisziplinären Gre-
mien würde ein Gesetzentwurf frü-
hestens 2022 vorliegen, wenn über-
haupt. Und dann natürlich als 
„kraftvolles Signal“ verkauft werden. 
Zudem verwette ich mein karges Ta-
schengeld darauf, dass interessierte 
Kreise hinter den Kulissen auch noch 
ein Wörtchen mitreden würden. So 
wie Telefonate (hier gibt es den offe-
nen, interoperablen Standard ja 
schon!) permanent abgehört werden, 
dürfte ja auch ein zertifizierter, Stan-
dard-konformer Messenger keine un-
kontrollierbare Black Box sein, in der 
jeder tun und sagen kann, was er will. 
Oder? Am Ende bleibt wieder einmal 
nur eine Ohnmacht: die der Nutzer!

Das Ende 
der Ohnmacht

wilfried.platten@it-business.de

Wilfried Platten, 
Chefredakteur IT-BUSINESS

www.iiyama.de

IIYAMA MONITORE
GROSSE VIELFALT
FLEXIBLER EINSATZ
STARKE QUALITÄT

DESKTOPS TOUCHSCREENS

LARGE FORMAT
DISPLAYS

GAMING

IIYAMA KURZPROFIL:

Seit seiner Gründung 1973 hat sich iiyamamit Hauptsitz
in Japan vor allem mit preis-/leistungsstarken Displays
und Computermonitoren einen Namen gemacht.
Das Portfolio reicht vom preisgünstigen LCD/LED-
Einsteigermonitorbis zumhochwertigenBusiness-Gerät
mit ergonomischen Features wie Höhenverstellbarkeit
und Pivotfunktion für den professionellen Gebrauch.
Nischen-Produkte wie z.B. Touchscreens, kratz- und
stoßfeste Sicherheitsglas-LCDs, Large-Format-Displays
sowie Geräte zur professionellen Videoüberwachung
(CCTV) runden das Angebot ab.
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Portokosten höher zu Buche schlagen. Andernorts ist man 
cleverer und froh über die Möglichkeit.“ Seine Kunden sind 
überwiegend größere Unternehmen beziehungsweise in-
ternationale Player mit einem gewissen Anspruch in Hin-
blick auf die Branchenkompetenz. „Wir arbeiten daher in 
den verschiedenen Ländern Europas nur mit wenigen fes-
ten und renommierten Partnern zusammen, denen man in 
den Märkten vor Ort Vertrauen schenkt. Darüber hinaus 
gibt es im Raum DACH noch rund 40 Händler, die auf 
Händlerrabatt und Kundenschutz bauen“, so der Lizenz-
Direkt-Manager.
 
Buschkühler (Relicense) verrät: „Inzwischen kommt ein Drit-
tel unserer Umsätze aus dem indirekten Vertrieb. Vor die-
sem Hintergrund haben wir im Inside Sales und im Partner 
Account Management zunächst vier neue Mitarbeiter ein-
gestellt, die uns im Tagesgeschäft, im Marketing, Consul-
ting und auf Partnermessen unterstützen.“ Im Rahmen der 
EU-Expansion unterhält Relicense derzeit Büros oder 
 Niederlassungen in den Märkten Benelux, Italien, Polen, 
Dänemark und im Raum DACH. Weitere Expansionspläne 
sind vorhanden: „Die Channel-Erfahrungen und -Struktu-
ren, die wir hierzulande aufbauen, werden als Blaupause 
dazu dienen, um später mit entsprechenden Leuten, die 
sich im regionalen Markt auskennen, ebenso Channel-
Strukturen aufzubauen.“ Hybride Lizenzierung mit Ge-
braucht-Lizenzen zu realisieren, sei beratungsintensiv und 
passe daher gut ins Channel-Business.

Warum ist Gebrauchtsoftware-Handel  
eigentlich so Microsoft-lastig?

„Spannend wäre es, im Gebrauchtsoftware-Markt mehr mit 
 Fachanwendungen zu arbeiten – vom ERP bis zur Friedhofsver-
waltungs-Software“, sagt Andreas Thyen, Präsident des Verwal-
tungsrates, LizenzDirekt. Aber es habe schon seine Gründe,  warum 
sich der gebrauchte Software-Handel hauptsächlich um Office- 
und Windows-Produkte dreht: „Während für Office und Windows 
herstellerseitig Sicherheits-Updates und damit der Betrieb inner-
halb der Support-Zeit garantiert sind, hängen Fachanwendungen 
in der Regel an Wartungsverträgen, an denen wiederum mit unter 
inhaltliche Updates hängen – beispielsweise gesetzliche Ände-
rungen, die bei behördlicher Verwaltungs-Software kurzfristig 
berücksichtigt werden müssen.“ Die Rechtsprechung zur Erschöp-
fung betrifft typischerweise Standardsoftware, die in den freien 
Handel kommt. Deswegen seien Fachanwendungen, die indivi-
duell entwickelt werden, nicht vergleichbar. „Ich bin aber grund-
sätzlich dran an dem Thema, auch wenn ich dazu jetzt noch nicht 
mehr sagen kann“, lässt Thyen durchblicken. Ein weiterer Grund 
für die Microsoft-Lastigkeit im Gebrauchtsoftware-Business liege 
schlichtweg an der Tatsache, dass Windows-Lizenzen für Desktop 
und Server oder Office-Lizenzen in Masse als Handelsware vor-
handen sind und auch benötigt werden.

Gebraucht-Software:  
http://bit.ly/Mythos-GS

Autor:  
Dr. Stefan Riedl

timeCard Terminal 3
Perfekte Hardware zu timeCard Zeiterfassung

www.reiner-sct.com

• Hochauflösender 10,1 Zoll-Touchscreen aus  
Echtglas

• Anzeige von Ausweis und App Informationen
• Höchste Sicherheit durch MIFARE DESFire RFID  

Transponder und Karten
• Vorbereitet für timeCard Zutrittskontrolle

SEHR GUT
REINER SCT Terminal 3

CiH 3-4/2018

Hochmoderne Technik vereint 
mit elegantem Design
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Neues Partnerprogramm 
von Varonis
Die Security-Software-Schmiede Varonis 
hat ein neues Partnerprogramm entwi-
ckelt, das nicht nur Security-Spezialisten 
anspricht und helfen soll, die Herausfor-
derungen von Ransomware und DSGVO 
bei Kunden zu meistern. Ob Ransomwa-
re-Angriffe oder die Einführung der DS-
GVO – Partner erhalten mit die-
sem sämtliche Tools, um bei diesen 
Themen bei ihren Kunden kompe-
tent auftreten zu können. Außer-
dem soll das Programm dazu bei-
tragen, neue Zielgruppen und 

Märkte zu erschließen. Denn an-
gesprochen werden dabei nicht 
nur Security-Spezialisten, sondern 
auch Partner aus den Bereichen 
Data Center, Applikationen und 
Infrastruktur. „Jedes Unterneh-
men, das E-Mails oder Active Di-
rectory verwendet, ist ein Kandidat 
für wenigstens eine unserer Lösun-
gen“, erklärt Thomas Ehrlich, 
Country Manager DACH von Va-
ronis. 
Das vierstufige Programm (Bron-
ze, Silber, Gold und Professional 
Services) beinhaltet Schulungen 
wie Seminare und Workshops so-
wie gemeinsame Marketingaktivi-
täten. Überdies stehen den Kun-
den alle Produkte 30 Tage 
kostenlos und unverbindlich zum 
Test zur Verfügung und können 
beim Kunden nicht-intrusiv instal-
liert werden. „Wir erkennen eine 
steigende Nachfrage nach Daten-
schutz-Lösungen im Vorfeld der 
DSGVO: Viele Unternehmen er-

kennen, dass sie noch Hausaufgaben zu 
erledigen haben und ihre Daten entspre-
chend ‚aufräumen‘ müssen“, so Ehrlich. 
„Von dieser Nachfrage können auch die-
jenigen Reseller und Systemintegratoren 
profitieren, die bislang dieses Thema 
nicht adressiert haben.“

> 

 Thomas Ehrlich, Country Manager 
DACH bei Varonis 

Willkommen 
im Club!

Sicherheit made in Germany

Jetzt 
informieren!

Juniper Networks und NCP stellen ihre Technologiepartner-

schaft auf eine neue Stufe: die Premium-VPN-Lösung für 

Juniper Networks SRX Firewalls! 

Die integrierte VPN-Lösung besteht aus den neuen NCP 

Exclusive Remote Access Clients für Windows, macOS, 

iOS und Android und dem NCP Secure Enterprise 

Management (SEM). Sie terminiert nur gegen Juniper SRX 

Gateways/Firewalls und erleichtert Ihnen die Arbeit spürbar.

Wir freuen uns, Ihnen optimierte Reseller-Konditionen 

anbieten zu können. 

NCP Exclusive Remote Access Solution 
für Juniper SRX Series

Next Generation Network Access Technology
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Print

IT-BUSINESS SPOTLIGHT  www.it-business.de

IT-BUSINESS covers your exclusive topic in a special 
edition. IT-BUSINESS SPOTLIGHT is especially suited 
for company’s anniversaries, complete presentations of 
companies or product launches or the introduction of 
a successful partnership of a distributor and a manuf-
acturer (IT-BUSINESS power-duo). We design your IT-
BUSINESS SPOTLIGHT according to your CI guidelines.  

XXXXX   MICROSOFT 1

Verlagssonderveröffentlichung

Willkommen im Cloud-Zeitalter

Die Weichen in der As-a-Service-Ära werden 
gerade gestellt.  Ein Microsoft-Manager legt 
dar, wo die Reise hingehen soll.

►  SEITE 02

SureStep

Microsoft hilft bei den ersten Schritten in die 
Cloud mit einer Art Rundumbetreuung für 
Channel-Partner, die hier Neuland betreten.

 ►  SEITE 05

Juristisches

Auf einer bundesweiten Roadshow 
konnten Microsoft-Partner einen 
Juristen mit Fragen löchern.

►  SEITE 08

Schritt für Schritt in die 

Microsoft-Cloud

BILD: MICROSOFT / SERGEY NIVENS-FOTOLIA.COM

Example: Microsoft

Promotion IT-BUSINESS SPOTLIGHT 

Content & layout for insert

Design of the IT-BUSINESS Spotlight in your individual corporate design

Exclusive editorial reportimg about your product/company

Publication & promotion via all IT-BUSINESS channels

Social media promotion package included 

IT-BUSINESS SPOTLIGHT

•  Conceptual design with captive content only
•  Support during content revision by our editorial staff 
•  Design & production with your delivered picture material
•  Print production
•  Volume: 8 pages
•  Coverage: 30.000 copies
•  Distribution as bound-in insert in IT-BUSINESS
•  4/4 colour print

26,000,–

All rates are quoted in € excl. VAT

Social Media Promotion package incl.

IT-BUSINESS@twitter with 14.100 follower

IT-BUSINESS@facebook with 8.824 fans

IT-BUSINESS@xing with 8.874 members

Status: november 2019



 15IT-BUSINESS Market / Formats & Rates

IT-BUSINESS Market – the powerful purchasing reference book
W  The IT market is characterized by a high variety of 

products and dynamic of rates
W  The IT market is indicated of a variety of products 

and brands. This is why the IT trade needs a 
source of information that is able to deliver a 
complete overview of the latest offers.

W  IT-BUSINESS Market offers this overview. 
Compact and efficient – as an integral market part 
inside IT-BUSINESS.

W  This is how to reach the decision-makers in  
the IT market directly, quickly, uncomplicated and 
under conditions, which allow generous 
advertisement for a small budget.

1/1 page
Trim size: 230 x 300 mm

2/1 page 
Trim size: 460 x 300 mm

Magazine Trim Size: 230 x 300 mm  
(please add min. 3 mm bleed) 

Fractional size Basic price

   
   2/1 page 3,200

1/1 page 1,700

Cover page (230 x 230 mm) 3,000

All rates are quoted in € excl. VAT

4c

Verfügbar bei unseren
Distributionspartnern:

www.TDT.de
Weitere Infos zu diesem Produkt finden Sie online!

TDT VA1000
VoIP Telefon-Anlage für SOHO&KMU

Meine Telefonie, Meine Daten, Mein Business

Rufgruppen Zeitsteuerung Ansagen

Sprachmenüs

1

2

3

Konferenzen

CTI

CTI
(Computer Telephony Integration)

Sicherheit und Qualität
"Made in Germany"

vFax

Warteschlangen Telefonbuch Voicemail

Bis zu 50 Benutzer

50

Bestellung und Beratung unter Tel. 0931 9708 496

dexxIT GmbH & Co. KG  |  Alfred-Nobel-Str. 6  |  97080 Würzburg

DIGITAL IMAGING COMPUTER & COTV & AUDIO

Sortiment, das 
überzeugt.

HOME & LIVINGSTORAGE DIGITAL SIGNAGE

  500 Hersteller, 40.000 Artikel

  Kompetente Betreuung 

  Wettbewerbsfähige Preise

  Persönliche Ansprechpartner

  Permanente Verfügbarkeit 

  Zuverlässige Lieferung

  Individuelle Lösungen

  Schnelle RMA-Abwicklung

  Dropshipment

Distribution
ohne Umwege! 

Mehr.Sortiment         Mehr.Service         Mehr.Erfolg

www.dexxit.de
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Print

Special forms of advertising www.it-business.de

W Loose Inserts
Printed matter (e.g. sheets, 
cards, mailing leaflets, 
prospects) which are enclosed 
in carrier publication.
 

Min. format  105 x 148 mm
Max. format 220 x 290 mm (larger formats on request)

Max. thickness 4 mm
Weight Min. 5 g
Space booked  total circulation
Guideline  delivery in end format,  

folded and trimmed
Price p/1000 loose inserts up to 25g: 280 €
  each additional 10g: 30 €  raise
  raise for selection 120 €

W  Affixed printed matters
i.e. postcards, flyers, CDs,  
samples, post-its that have  
to be sticked.
Price on request

W  Gatefolder

The page folding out to the left  
is stuck to the magazine cover  
(3 pages).
Price  21,900  €

W  Belly Band
Price 23,900 €
Format  510 x 100 mm 
  + 3 mm trim

W  Bound  Insert
Several pages of printed matter, 
fixed tightly in carrier publication.

 
Min. format 148 x 115 mm

Max. format 230 x 300 mm
Max. thickness 2 mm
Weight  4 pages min. 80g/qm,  

more than 8 pages min. 50g/qm
Occupancy:  complete edition
Guideline:   Insert in notebook format:  

Trimm 5 mm (all sides), fold 10mm.
   File smaller than notebook: Bottom 

and on the sides trimm at the end.
  On the top addition of 5mm trimm
  Placement always at the top.
   More than 4 pages in total: On the  

top put together; folded in cross.
Rate 4 pages 14,900  €
   6 pages 16,900  €
   8 pages 18,900  €

All rates are quoted in € excl. VAT



 17Special forms of advertising

Guidelines for special forms of advertising

W Date of order
Deadline see topics + dates (page 8-9)

W Technical specifications
Special forms of advertising should be processed by
machine. In case of process difficulties because of
loose inserts, files or stickers, priority is given to com-
pletion.
 

W Sample
At deadline of advertisement a binding sample (issued
in 5 copies) and at least one layout sample with details
about size and weight has to be submitted to the publis-
her.

W Liability
Damages occurred because of disregard of the techni-
cal requirements for processing special forms of adver-
tising are to be replaced to the publisher.

W Delivery
The delivery has to be done on Euro-pallets. Every  single 
pallet has to be marked with details to the amount and 
the note “IT-BUSINESS issue number …” Please note 
the dates of delivery
Loose inserts   3 days prior to deadline of 

advertisement
Bound Inserts  5 days prior to deadline of 

Stickers advertisement

You receive the detailed delivery modalities after order 
invoice.

W Altarfold Front page

Price  21,900  €
Format  right & left cover page  

125 x 300 mm inside 
 227 x 300 mm

W  Cover page

   The front page folds out tot 
he right (2 pages)

 Price  21,900  €

All rates are quoted in € excl. VAT
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Print

Special Publications www.it-business.de

W Channel Guides
The Channel Guides of IT-BUSINESS supply an extensive 
channel relevant presentation of the most important in-
formation on a specialized, important product area. Ad-
ditionally to basic facts and trends, it also contains a 
number of overviews, highlights and concrete sales as-
sistance. Because of their reference character the 
Guides related to certain topics are only released once a 
year.  

Size 40 pages 
Format DIN A4 
Circulation 28,000 copies 
Distribution  Readership of IT-BUSINESS,  
   Trade Fairs and Events
  3.600 to 4.000 characters incl. blanks 
and  2 pictures per page. 

Topics Date of issue

Storage & big data march 2020

MSP guide april 2020

IT security june 2020

Cloud & virtualisation september 2020

Ad pages Formats Rate

1/1 page 210 x 297 mm + 5 mm bleed 7,500

Cover pages 2-4 210 x 297 mm + 5 mm bleed 9,000

1/2 page vertical 100 x 297 mm + 5 mm bleed 4,500

1/2 page horizontal 210 x 148 mm + 5 mm bleed 4,500

All rates are quoted in € excl. VAT

Your Marketing Benefit:
9 Image & Brand Awareness
9 Product & Solution Competence
9 Partner Recruitment 
9 High qualified coverage

4c
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W Year Planner 2020
Do you want to be in the field of vision of 
your trade partner? Then make use of the 
IT-BUSINESS Year Planner 2019! It is of 
high quality, decorative and contains a 
variety of additional information useful for 
the whole year.

Format 870 x 580 mm
Circulation 28.000 copies
Distribution Readership of IT-BUSINESS

Dates Date of Publ.

Year Planner 2021 07/12

W Highlights 2020/21
IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2020 – is the high quality 
overview of manufacturers, distributors and system 
houses and is dedicated to your highlights of the year. 
On over 100 pages companies present their current 
highlights in an attractive presentation. It is the most 
extensive overview, with high circulation of the players 
in the German ITC channel and is distributed on vario-
us ITC events throughout the whole year.

Size 150 pages 
Format DIN A4 
Circulation 28,000 copies 
Distribution  Readership of IT-BUSINESS,  

Trade Fairs and Events
Date of publication 21/12/2020

All rates are quoted in € excl. VAT

Ad pages Formats Rate

Company portrait 2 pages Standard Layout 7,000

1/1 page 210 x 297 mm + 5 mm bleed 6,000

Cover pages 2-3 210 x 297 mm + 5 mm bleed 9,000

We take over the design of your company portrait with a standardized layout.  
You only deliver text and picture contents. Please ask your account manager for 
 additional information regarding the process and dates.

Logo Formats Rate

70 x 40 mm 1,500

110 x 65 mm 3,000

Deliverables
Send logo as vector file (Illustrator or Freehand) or TIF in 300 dpi
resolution via eMail to your responsible Account Manager.

4c

4c
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Day
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Herweck
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www.tauruseu.de
Der Distributor für IT-Komponenten und Zubehör.

shop.herweck.de
06894/38830
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Print

Technical specifications www.it-business.de

W Data delivery
 1. Label the file/folder as follows:
 ITB_Client_Issue (Example: ITB_IBM_0914)

 2. Transmission of data:
 • by email  anzeigen@vogel-it.de
 • FTP Server  193.158.250.101
   Login: ftpuser
   Password: vit

W File formats
  Please send print optimized pdf files or open mac/

pc files of current layout or illustration software.

Data deliveryW Format IT-BUSINESS
 Magazine format 230 x 300 mm
 Type area 200 x 280 mm (3 columns)

W Format special publications
 Magazine format DIN A4 (210 x 297 mm)
 All formats only in side-cut

W Printing specifications
 Printing method Rotary offset (Heatset)
 Paper  LWC glossary

W File construction
  A trim of 3mm is required for advertisements printed 

in sloping way. Please note that important features 
of your advertisement are not placed next to the mar-
gins (5 mm trim tolerance).

W Printing symbols 
   Symbols for margin, folding and cutting have to be 3 

mm outside the picture margin, the thickness of prin-
ting symbols should not exceed 0,1 mm.

W Fonts   
  Do not use system scripts or fonts electronically writ-

ten by the layout program. The minimum font size for 
 negative font and raster font is 7 point.

W Lines and Frames 
 Minimum thickness of line is 0,3 point or 0,1 mm

W Colour composition  
  Maximum exhaustive sum for four colours is for 

 neutral picture areas 290%.

W Colour separation  
  Coloured pictures have to be made in CMYK, special 

 colours (HKS or Pantone), DCS2-formats and duplex, 
 triplex, quadroplex have to be separated in CMYK.

W Picture resolution  
  60 raster units, 300 dpi 

W Printing colours 
  Only use printing colours of the european colour  

scale (Euro scale) for offset print in DIN 16539. Only 
use original control stripes for copies and print in all 
colours, which correspond to the BVD-Fogra- 
standard.

W Proof 
  The proof should be made on circulation paper or  

paper with similar surface and colouring. Corrections 
without proof are to be marked

W Increase of tone quality
  The tolerances of increase of tone quality in print are 

40%-area +/-3%  80%-area +/-2%



 21IT-BUSINESS.de
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Online

IT-BUSINESS.de www.it-business.de

IT-BUSINESS.de – Online advertising from classic to multimedia

IT-BUSINESS.de is the information source in the internet that offers IT partners all sources of knowledge 
to be successful in the market. 

IT-BUSINESS.de provides advertising customers with innovative forms of lead generation and additional-
ly the complete media portfolio of a modern and target group orientated online offer.

Now you have the choice between classic banner formats, effective newsletter advertisement, outstan-
ding sponsorings and innovative multimedia formats.

In a face-to-face conversation, we‘ll discuss your targets and find out which format is right for you.  
Thus, we will work with you to develop the perfect strategy for your success in channel marketing.



 23Qualified lead generation

Lead generation
Our comprehensive lead portfolio offers you the right 
format for all targets of your modern B2B online marke-
ting. We offer you the access to the target group and 
will be happy to advise you regarding the content and 
the appropriate placement.

Whitepaper
As part of a campaign specifically created for you, we 
publish in our whitepaper database your specific infor-
mation offers with high solution potential and useful va-
lue for our readers: e.g. technology studies, market stu-
dies, trend analyses, infrastructure concepts, best 
practices, case studies, checklists, tips & tricks, etc.

Livecast
With a livecast you reach the readers of our ITC 
decision  maker portals directly and live at your work-
place. For more information, see page 33.

eBooks
Our customized eBooks bundle specific information on 
a selected topic. They serve the reader as a guide and 
checklist for decision making. For further information 
see page 29.
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Online

Classic Online Advertisement – Formats www.it-business.de

Skyscraper Standard/Expandable

The skyscaper is placed on the right hand side of the website 
and offers you another prominent opportunity to place your 
message on IT-BUSINESS.de.

• Size: 160 x 600 pix

Leaderboard Standard/Expandable

The leaderboard is a big format banner at the top of the website. It 
places your advertising message prominentely and offers you enough 
space (Expandable with “expand/close-buttons” for a visually inter-
esting design.

• Size: 
•• –  – Standard 728 x 90 pix
•• –  – Expandable 728 x 90 pix und 728 x 210 pix

Content Ad/Video Ad (Rectangle, MPU) Standard/Expandable

 1) 

The content ad offers you the chance to advertise “in the 
middle of all happenings”, thus it reaches high awareness. The 
content ad expandable with its expand/close buttons ensures 
a visually interesting design of your advert.

• Size: 300 x 250 pix (Expandable 420 x 350 pix)

 2) 

3) 

 1) 

Halfpage Ad

This large-scale advertising format is placed on the right hand side 
of the website and is a very prominent ad in the direct field of view 
of the user.

• Size: 300 x 600 pix

Billboard Ad

The billboard ad is directly positioned under the horizontal na-
vigation of the website and over the complete width of the 
content. With its prominent placement this ad attracts the 
users`high awareness.

•  Size:  960 x 250 pix

Media formats: html5, gif, jpg, Rich Media | Max. data size: 49 KB per ad  

Your Marketing Benefit:
9 Image & Brand Awareness
9 Partner Recruitment 
9 Direct increase in sales
9 High qualified coverage
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Hockeystick/Wallpaper

The Wallpaper occupies the complete top and right advertising are-
as. By surface area it’s the biggest and most prominent possibility to 
advertise on the IT-BUSINESS information portal. The hockeystick is 
a combination of leaderboard and skyscraper and comprises only one 
part of the complete advertising area.
•  Size:   1. 728 x 90 pix on the top, 160 x 600 pix right or  

2. 728 x 90 px on Top or 120 x 600 pix on the right. 
 3. Background colour with hex code

Scroll Ad

The scroll ad is a large-format banner that places your adver-
tising right in the middle of an article. Via scrolling the banner 
moves within the reading flow.

• Size: 960 x 600 pix 
  Only JPG, GIF 
 appears only on article pages

Sticky Ad (Skyscraper)

The particularity of the sticky ad is that it always stays in the visual fo-
cus of the user, even if the user scrawls down the website. This ad-
vertising format reaches high awareness, as the placement of the ban-
ner plays a decisive role for a high click rate.

• Size: 160 x 600 pix 

Brand Gate/Fireplace

The brand gate takes up the complete above, left and right 
advertising area of the website. It is the biggest (size) and 
the most prominent way to advertise.
• Size:  above 980 x 90 pix, Background colour 

left 160 x 600 pix, right 160 x 600 pix,  
with hex code

We recomend HTML5  
as flash files can not be implemented
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Online

Classic Online Advertisement – Formats www.it-business.de

•  ROS – Run on site: Ad appears on all pages of IT-BUSINESS.de 

Price list Online

All rates are quoted in € excl. VAT

Additional special formats on request

Cost per CPM ROS

Billboard 195

Brand Gate/Fireplace 280

Content Ad (Rectangle) 155

Halfpage Ad 195

Hockeystick/Wallpaper 220

Leaderboard Expandable 140

Leaderboard 120

Skyscraper 130

Skyscraper Expandable 140

Sticky Ad 140

Video Ad 155

Scroll Ad 195

Ad Bundle (Content Ad, Billboard, Sky) 160

Your Marketing Benefit:
9 Image & Brand Awareness
9 Product & Solution Competence
9 Partner Recruitment 
9 Direct increase in sales
9 High qualified coverage



 27Newsletter Advertisement

Placement Banner formats Delivery Basic price

Editorial Ad Billboard Ad / XL Banner morning or midday delivery 1,750

Top-Position Billboard Ad / XL Banner morning or midday delivery 1,750

Medium-Position Billboard Ad / XL Banner / Text Ad* morning or midday delivery 1,250

Standard-Position 1 & 2 Billboard Ad / XL Banner / Text Ad* morning or midday delivery  950

Cost per cw in morning or midday delivery in €, excl. VAT

IT-BUSINESS Morning Briefing &  Today 
Newsletter delivery twice/day to registered 
recipients. 

Specification for text ads:
• Size picture 300 x 300 pix
• Max file size 49K
• File formats  jpg/gif/png  

(static)
•  Max. number of  

text characters: title (max. 40),  
 text (max. 250 incl. 
 blanks) 

Top-Position

Editorial Ad

Medium-Position

Placements

Standard-Position 1

Standard-Position 2

Billboard ad  
(630 x 250 pix) or
XL-banner (630 x 140 pix)

Editorial-Ad 
(630 x 140 pix)
or bilboard

Billboard ad,  
XL-banner or text ad

Billboard ad,  
XL-banner or text ad

Billboard ad,  
XL-banner or text ad

Note
Please note that outlook 2007/2010 only shows
the first frame of animated GIF banners.
Therefore we request to deliver a non-animated
banner.
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Online

Promotion of your event www.it-business.de

Do you have an event, a trade fair or a special occasion to restage in prominent 
 position?
Make use of our event package to attract attention to your event and invite parti-
cipants via effective marketing tools like premium event insertion, promotion box 
and newsletter.  

Event package Rate

•  2 weeks promotion box
  - including creation  + rotation
  - placement on homepage & topic channels
•  1 week newsletter promotion
  - text ad or fullsize banner
  -  placement in newsletter IT-BUSINESS Today
•  premium event insertion in event calendar
  - detailed description
  - link
  - logo
•  premium company profile (description on p. 32)

3,900

All rates are quoted in € excl. VAT Example: Eno Telecom GmbH



 29eBook

Our customized eBooks bundle specific information on a selected topic. They serve 
the reader as a guide and checklist for decision making. 

With the eBook premium package you secure an exclusive topic for yourself which 
 offers certain advantages: 

9 Exclusive assignment to a certain topic

9 High profile in topic matching surrounding 

9 Topic awareness

9 Lead generation

eBook premium package: exclusive & relevant

•  Volume: 8-12 pages (DIN A4)
• Text & design by publishing house
• IT-BUSINESS look-and-feel 

Benefits
9  Exclusive promotion for 3 months
9 Promotion box on cover page 
9 Extensive lead generation incl. social media package
9 100 leads 

Promotion
9  Highlighted presentation of eBook
9  Mailshot to registered users
9  Promotion on website

12,900

All rates are quoted in € excl. VAT

Social-Media Promotion-Paket inklusive

IT-BUSINESS@twitter with 14.100 follower

IT-BUSINESS@facebook with 8.824 fans

IT-BUSINESS@xing with 8.874 members

 Status: november 2019
 

Example: Watchguard
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Online

Whitepaper www.it-business.de

Whitepaper 
In the IT-BUSINESS whitepaper database we publish 
corporate brand press releases with high solution 
 potential and efficiency for the IT channel target group, 
i.e.

 • Technology studies 
 • Market studies 
 • Case studies
 • Concepts 
 • Best Practices 

There‘s a basic principle for your Value Contents: The 
more neutral, technical and less sales orientated they 
are, the more likely the audience will read them. 

You will reach a high success rate, if your potential 
 customer perceives you as a future orientated and tech-
nically competent supplier of solutions. 

IT-BUSINESS.de can use and transform all kinds of 
 document formats like DOC, PDF and PPT into the 
Whitepaper format.

Whitepaper premium package

• 10 whitepaper
• 3 months hosting
• Teaser 
• Teaser and keywords can be changed
•  Promotionbox
•  Support of lead generation via banner advertisement on website
•  Reporting
•  All generated leads & social media promotion package incl.

10,500

All rates are quoted in € excl. VAT

Your Marketing Benefit:
9 Product & Solution Competence
9 Lead generation 
9 High qualified coverage

Social Media Promotion package incl.

IT-BUSINESS@twitter with 14.100 follower

IT-BUSINESS@facebook with 8.824 fans

IT-BUSINESS@xing with 8.874 members

Status: november 2019



 31Online Advertorial / Best Practice

Best Practice  
Online Advertorial

Preis 

• Teaser on your Homepage
• Integration in Newsletter 
• Banner- nd Social-Media-Paket

7,500,–

Example: Dell EMC & TIM Best Practice

Place your advertising message with an advertorial on an exclusive landingpage.

In your individual area you can highlight your adver tising message and present yourself as a competent  solution 
provider. 

Online Advertorial /  
Best Practice

Rate 

• banner promotion
• single email shot
•  lead generation (all generated 

leads incl.) 
•  social media promotion package 

incl.

10,500

All rates are quoted in € excl. VAT

Social Media Promotion package incl.

IT-BUSINESS@twitter with 14.100 follower

IT-BUSINESS@facebook with 8.824 fans

IT-BUSINESS@xing with 8.874 members

Status: november 2019
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Online

Company profile with product showroom www.it-business.de

The extensive databank with pinpointed search func-
tions offers reliable answers to the question „Who sup-
plies what kind of solutions?” With your detailed pro-
vider’s profile you are available with your contacts and 
an extensive company profile in the ITC trade at any 
time. In addition we support you with a basic company 
profile installation free of charge. 

Profile Services Price/Year

Basic profile
• company address  
• Hosting of your whitepaper (max. 5) and webcasts (max. 5)

free

Premium profile

• Logo
• Complete contact data
• Extensive company’s profile
• Management contact with photo
• Product showroom with photos
• Possibility of publication of further photo material
•  Transmission of press releases about your company
• Link to your company’s RSS feeds
• Hosting of your whitepapers and webcasts (10 each)
• Publication of relevant topics in the event calendar

1,800

Service option • Maintenance of your provider’s profile 240

Your company address is not lodged yet? Please contact 
your account manager.
Control the success of your profile
With our IT-BUSINESS customers’ portal you ensure the 
topicality of your company data and have an overview 
about the number of accesses to your profile. We ensure 
the data administration of your company on request.

All rates are quoted in € excl. VAT

example of a company profile

Each action in your company profile leads to  

a teaser on the IT-BUSINESS homepage

33



 33IT-BUSINESS Live-Cast

With the IT-BUSINESS Live Cast you reach the IT part-
ners directly and live on the workplace. A successfully 
established interactive communications platform offers 
you the possibility to contact your target group directly 
via internet and to generate high attraction on your in-
formation within an interested auditorium.

Exclusive-Livecast Partnership

•  Duration of conference:  
approx. 1 hour + 15 min. soundcheck

•  1 month hosting as on demand webcast 

Promotion
•  Announcing advertisement in IT-BUSINESS
•   1 week presence in newsletter IT-BUSINESS today
•  email-mailing to presence participants of IT-BUSINESS
• Promotion on IT-BUSINESS social media channels 

Administration & Services
•  Introduction of your specialized speaker
• Introduction to theme
• Integration of a survey in your presentation incl. reporting
• Registration website with agenda
•  Recording and supply as on demand webcast on IT-BUSINESS.de
• Reporting participants

7,900

no discount 
available 

Combi-Livecast

• Combi-Livecast Channel & Decision maker:  IT-BUSINESS.de + Insider-Portal 14,900 

All rates are quoted in € excl. VAT

Social Media Promotion package incl.

IT-BUSINESS@twitter with 14.100 follower

IT-BUSINESS@facebook with 8.824 fans

IT-BUSINESS@xing with 8.874 members

Status: november 2019
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Online

Stand Alone Mailing www.it-business.de

Benefit from maximum exclusivity!

With a stand alone mailing you reach your target 
group with your message directly into their mailbox.
You just provide the content and the desired clarify 
the target group and we‘ll take care of the rest!

Your advantages:
• Attention in a relevant audience
• Qualified traffic to your own website
• Exclusive portrayal without competitors
• Co-branding with media brand
• Low scattering losses

Rate per transmission*         5,900,-
*6.000 recipients All rates in €, plus VAT

call to action 
linking to your website

text 
(benefits of your product /solution

text

Co branded header

Top image with headline 
(max. 60 signs)



 35Partner Zone

IT-BUSINESS Partner Zone – your own microsite embedded into an 
editorial context
The “Partner Zone” on IT-BUSINESS.de is an individual area, that you can cus-
tomize to your demands. In your Special Zone not only can you promote your ad-
vertising message, but also you have the possibility to present yourself as a com-
petent solution partner with your Whitepapers, Webcasts or other multi media 
contents, as well as news, dates and appointments etc. 

Because of the automatic input of editorial content  related to your company, the 
user gets an extensive overview of your company’s solution competence.

Partner Zone – Premium Rate for  
3 months

•  Customized design
• Individual content – possible features are:
    - Logo
    - Link to vendor profile
    -       Promotion boxes for whitepaper & webcasts
    - Testimonials
    - Link to events
    -  Listing of Whitepapers, Webcasts
    - Advertorial
•  Integration of editorial content (e.g. news, articles, tests, ...)
• Exclusive banner package for  Leaderboard and Skyscraper
• Reporting

22,500

further month:  
4,900

All rates are quoted in € excl. VAT



 36

Online

Technical Specifications for Online Advertising www.it-business.de

 General Technical Details for Banners 
 
W  Data Formats 

HTML5, GIF, JPG, Rich Media

W  Data size     
Please make sure max. data size:  
per ad is 49 KB

W  Link for the Landing Page 
 Has to be named for every banner.

W  Redirect-/ Third-Party Advertising  
Adserver is possible (customer‘s responsibility)

W  Alternative Text 
You do have the possibility to integrate text on mouse 
over action into the banner through the alternative 
text. Please state the text you want to include, 
additionally.  

W     Text Ads

Text Ads for newsletters and the website have to be 
sent to the following E-Mail address at least three days 
before the date of publication: banner@vogel-it.de. 
Please communicate to us the address of the link, the 
time period you want to book, the previously agreed 
advertising spaces and the contact person.    

W  Newsletter Banner 
Please note that outlook 2007 only shows the first 
frame of animated GIF banners. Therefore we 
request to deliver a non-animated banner. 

Data Delivery 
 
W  Per email:  

At least three days before the start of the campaign 
to: banner@vogel-it.de 

We recomend HTML5  
as flash files can not be implemented
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Services

Market research www.it-business.de

You like to know…
…what your target group thinks?
…what they purchase?
…how they decide? 

We provide the basis for the optimization of your product 
and sales strategy via market research. The users of 
the Insider portals are questioned via our online market 
research tool about their products, solutions and ser-
vices. To reach a representative number of partcipants 
the survey is supported with a promotion package on 
the corresponding website.

Online readers’ survey

•  maximum 12 questions from you
• possible implementation of a raffle
•  programming of the survey
•  promotion on starter page
• running period: approx. 4 weeks
• evaluation and documentation of the results
• Reporting

12,500

All rates are quoted in € excl. VAT

Example: Dell online readers’ survey
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Less wasted circulation for your direct 
marketing campaigns 

IT-BUSINESS possesses a well nurished data bank with 
over 30.000 adressesin the ITC channel. We‘re able to 
 select directly your requested adresses. Make usage of 
the know how of a successful B2B publishing house for 
the distribution of your advertising mailings!The packa-
ging and delivery by post of your mailing can be organi-
sed by our lettershop service provider.  

Example rate

Mailing an 10.000 Adressen 
• Mailing to 10.000 adresses-personalized serial letter 
• on your stationery- packaging in your panel envelope DIN 
• long- weight under 20g-delivery 
• by post

1,700

• selection of target groupsupply
•  of adresses (single usage)

1,890

10.000 selektierte Adressen  
Price per adress: 0.50 €

3,000

Postage: 0.25 € per letter 2,500

In total 9,090

All rates in €, excl. VAT
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Services

Publishing licences

IT-BUSINESS is well-established in reporting with high-
est editorial quality and credibility. A contribution about 
your company is thus of high importance for you. You 
are able to buy a publication licence for editorial artic-
les in order to use them as image promotion. 

Offprints, ePrints & publication licences

Bechtle expandiert
Das mächtige Systemhaus 
stemmt die größte Übernahme 
der Firmengeschichte. > 7

Synaxon kooperiert
Die Kooperation mit Crayon 
erleichtert die Lizenzierung 
von MS Cloud-Diensten.  > 12

Intel feiert
Eines der prägendsten Unternehmen 
der IT-Industrie und Teil der „Wintel-
Connection“ wird Fünfzig.  > 48

Die Fachzeitschrift für den ITK-Markt 13
23. Juli – 5. August 2018

28. Jahrgang
€ 6,–  ISSN 1864-0907

PROGRAMME
PARTNER
Treibstoff für das Systemhaus-Geschäft

Sonderpublikatio
n

ePrint (PDF) rate

Basis:  
printed article in a guide

•  Ebook optimized PDF with 
picture & graphics

•  On request with placement of 
your company’s logo

•  publication licence

480
per article

Basis:  
online article published on an insider website

•  web optimized PDF without 
picture 

• publication licence

185 
per article

•  Ebook optimized PDF with 
picture & graphics

•  exclusive new design of the 
online article

•  On request with placement of 
your company’s logo

• publication licence

780  
per article

•  Link to the articles of the insider 
websites free

Offprints (offset print)
In addition to your ePrint we offer you the 
possibility to get your offprints printed on 
 paper (min. 1,000 copies)

Formate: DIN A4
Paper:  135 g picture print shiny
Print: 4/4 coloured euroscala

All fees in €, VAT excl. Other and more copies on request.  
Please ask for an individual offer. 
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Public Sector
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Konferenzen &

Summits

www.egovcom.de  Fachzeitschrift für die Digitalisierung der Verwaltung und Öffentliche Sicherheit ISSN 1860-2584

C O M P U T I N G Nr. 09/2017
21. August 2017

17. Jahrgang
Deutschland 9 €

Abgehängt

Der Jahresbericht 
des Normenkontroll-
rats offenbart erneut 
schwere Defizite bei 
eGovernment.

3 Geprüfte Sicherheit

Ein IT-Gütesiegel für 
internetfähige Geräte 
soll Cyber-Sicherheit 
verständlicher und 
einfacher machen.

11 Public Security

Schutz von Daten und 
digitalen Infrastruktu-
ren – unser SPEZIAL 
beleuchtet das Thema 
Public Security.

17

Politik & Verwaltung
4 | Trotz schlechter Noten vom 
NKR – es tut sich was beim 
eGovernment. NRW und Schles-
wig-Holstein haben neue Projek-
te vorgestellt.

6 | Staatssekretär Klaus Vitt, hat 
die Schirmherrschaft über unse-
re eGovernment Awards über-
nommen. Hier sein Grußwort.

8 | Das Onlinezugangsgesetz 
braucht zur Umsetzung eine 
strategische Planung. Wie diese 
aussehen könnte, erfahren Sie 
hier.

9 | Daniel Föst, Generalsekretär 
der bayerischen FDP, im Inter-
view zu Fragen der Cybersicher-
heit in Politik und Verwaltung.

Praxis & Innovation
11 | Dataport hat lukrative Auf-
träge an Computacenter und 
Bechtle vergeben.

12 | Tiefbaukosten als finanziel-
les Risiko: Praxiswissen für Kom-
munen zum DigiNetz-Gesetz.

13 | Die Stadt Germering setzt 
auf die „bayerische Cloud“.

14 | Business-Plan-System: Das 
Management einer Klinik stellt 
besondere Anforderungen an 
die Verantwortlichen.

15 | Intergeo, Dataport-Haus-
messe oder Zukunft Personal: 
Relevante Veranstaltungen für 
den Public Sector.

Impressum Seite 24

In dieser Ausgabe

Die Digitalisierungsstrategie na-
mens „digital@bw“ soll ressort-
übergreifend von der Mobilität 
über Bildung und Gesundheits-
wesen bis hin zur Sicherheit, Wirt-
schaft sowie Infrastruktur alle 
Themenbereiche abdecken. 
Die Digitalisierung sei eine echte 
„Querschnittsaufgabe“, die an den 
Ressortgrenzen der Ministerien 
nicht Halt mache. „Die Ministeri-
en werden daher die Leuchtturm- 
und Modellvorhaben gemeinsam 
umsetzen, ihre Kräfte bündeln 
und sich stärker miteinander ver-
netzen“, erkären Ministerpräsi-
dent Winfried Kretschmann und 
Innenminister Thomas Strobl im 
Vorwort des Strategiepapiers. 
Als Schwerpunkte, die den beson-
deren Stärken des Landes entspre-
chen, werden Mobilität, Produk-
tion sowie Gesundheit und Medi-
zin in der neuen Strategie genannt. 
Zudem sollen Kommunen stärker 
unterstützt werden. 
Wie die Unterstützung der Kom-
munen im Detail aussehen soll, 
dazu sprach eGovernment Com-
puting mit dem CIO des Landes, 

Stefan Krebs. Die Zielsetzung be-
schrieb Krebs so: „Die Städte und 
Gemeinden sollen Smart Cities 
und die Landkreise Smart Coun-
ties werden. Dazu kooperieren wir 
eng mit dem Städtetag, dem Ge-
meindetag und dem Landkreis-
tag. Mit deren Fachexpertise star-
tet auch der Förderwettbewerb 
Digitale Zukunftskommune@bw. 
Der Städte- und Gemeindetag hät-
te zudem auch bei dem in der Um-
setzung befindlichen Programm 
„Städte und Gemeinden 4.0 – Fu-
ture Communities“ mitgewirkt. 
Darüber hinaus werde der Innen-
minister von Baden- Würt temberg, 
Thomas Strobl, voraussichtlich 
noch im August Förderbescheide 
über insgesamt 800.000 Euro an 
95 Städte und Gemeinden für ver-
schiedenste Förderprojekte – wie 
etwa das digitale Parkraumma-
nagement oder die digitale Bür-
gerbeteiligung – übergeben. Auch 
seien die Mittel für die jährliche 
Fortsetzung des Projekts „Städte 
und Gemeinden 4.0“ für den 
nächsten Staatshaushalt bean-
tragt. Noch in diesem Jahr wür-

den zudem im Rahmen einer In-
formationstour 12 Digitalkonfe-
renzen in den Kommunen vor Ort 
zum Thema Digitale Zukunfts-
kommune@bw durchgeführt. 
„Last but not least, fördern wir 
massiv den Breitbandausbau im 
Schulterschluss mit den Kommu-
nen“, so Krebs.
Zur finanziellen Unterstützung er-
klärte Krebs weiter: „Die Landes-
regierung beabsichtigt Investi-
tionen von rund einer Milliarde 
Euro in der gesamten Legislatur. 
Über die Förderung hat in eini-
gen Fällen der Kabinettsausschuss 
für Digitalisierung bereits ent-
schieden. Bereits beschlossen 
wurde der Ende August starten-
de Förderwettbewerb Digitale Zu-
kunftskommune@bw. Insgesamt 
sind 7,6 Millionen Euro dafür ver-
plant. Vier Modellvorhaben sol-
len zudem mit einer guten Milli-
on Euro gefördert werden. Über-
dies sollen 50 Kommunen mit 
einer Förderung zwischen 35.000 
und 45.000 Euro bei der Erstel-
lung einer kommunalen Digitali-
sierungsstrategie unterstützt wer-

den. Im Anschluss daran sollen 
für die Umsetzung ihrer Strategie 
mindestens vier Kommunen je-
weils 100.000 Euro erhalten. Mit 
der Strategie wachsen auch die 
Aufgaben von Stefan Krebs. Als 
Mitglied im Kabinettsausschuss 
Digitalisierung und Vorsitzender 
der Interministeriellen Arbeits-
gruppe Digitalisierung koordiniert 
er die Aktivitäten der Fachminis-
terien. Neben den Förderpro-
grammen für die Kommunen auf 
dem Weg zur Smart City ist für sie 
auch noch eine Digitalakademie@
bw geplant. 
 mk

Digitalisierungsstrategie in Baden-Württemberg

Digitalisierung als 
Querschnittsaufgabe
Bis zum Jahr 2021 will die baden-württembergische Landesregie-
rung rund eine Milliarde Euro in die Digitalisierung und die Um-
setzung der neuen Digitalisierungsstrategie investieren. Das Land 
will so zur „digitalen Leitregion“ aufsteigen.

eProcurement in Thüringen

Die Zahl der elektronisch ver-
öffentlichten Ausschreibungen 
der Verwaltungen in Thürin-
gen ist stark angestiegen. Wie 
das Thüringer Finanzministe-
rium jetzt bekannt gab, wur-
den 2017 bislang 914 Aus-
schreibungen veröffentlicht 
(Stand vom 3. Juli 2017) – im 
gesamten letzten Jahr waren 
es 1.370 Ausschreibungen. In 
der ersten Jahreshälfte 2017 
veröffentlichten kommunale 
Vergabestellen 133 Vergabe-
verfahren.

„Das Land trägt die Kosten der 
Kommunen für die Veröffent-
lichung auf der Thüringer Ver-
gabeplattform“, kommentiert 
Dr. Hartmut Schubert, Thürin-
ger Finanzstaatssekretär und 
Beauftragter für eGovernment 
und IT (CIO), diese Entwick-
lung. „Das Land eröffnet da-
mit allen Kommunen eine An-
bindung an die Vergabeplatt-
form.“ 
Dieser eGovernment-Service 
des Landes erleichtere sowohl 
für die Öffentliche Hand als 
auch für die mittelständische 

Wirtschaft das Vergabeverfah-
ren. „Zudem sorgt die jeder-
zeit erreichbare Vergabeplatt-
form im Internet für Transpa-
renz bei den öffentlichen 
Ausschreibungen“, so Schu-
bert. Die Zahl der kommuna-
len Vergabestellen auf der 
Plattform ist laut Finanzminis-
terium seit 2011 kontinuierlich 
gewachsen. 
Zum 1. Juli 2017 waren 84 Stel-
len registriert, zum Stichtag 
am 31. Dezember 2016 waren 
es nur 75 Stellen. In der Lan-
desverwaltung nutzen insge-

samt 34 Vergabestellen die 
Plattform. 
Die Thüringer Vergabeplatt-
form ist in einen Kooperations-
verbund mit der Bundesver-
waltung sowie mehrerer 
 Bundesländer eingebunden. 
Unternehmen erhalten nach 
einer kostenfreien Registrie-
rung Zugriff auf die Ausschrei-
bungsunterlagen auf der Ver-
gabeplattform. Ausschreibun-
gen in Thüringen können 
online eingesehen werden. su

bit.ly/eVergabe

Stefan Krebs wird künftig die 
verschiedenen Fachministeri-
en in Baden-Württemberg bei 
der Umsetzung der Digitalisie-
rungsstrategie koordinieren 

Kurz gemeldet
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Weitere Informationen ...

... zur Digitalisierungsstrategie in Baden-
Württemberg finden Sie in unserem Internet-
Angebot

[ bit.ly/Digitalisierung-BW ]
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