
www.it-business.de
M E D I A P A C K



PUBLISHER'S IMPRINT

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, 

HealthcareComputing, BigData-Insider, Blockchain-Insider, 

CloudComputing-Insider, DataCenter-Insider, Dev-Insider, IP-Insider, 

Security-Insider and Storage-Insider.

�PUBLISHING HOUSE
Vogel IT-Medien GmbH
Max-Josef-Metzger-Str. 21
D-86157 Augsburg

CONTACT
Tel. +49 (0)821 2177- 0
Fax +49 (0)821 2177- 150
www.vogel-it.de

CEO
Werner Nieberle

BANK DETAILS
Commerzbank AG
IBAN: �DE37 7908 0052 0309 7717 00

�IT-BUSINESS 
Publishing schedule 	 every two weeks 
Day of publication 	 Monday 
Printed circulation	 25.533 Ex. (IVW QIII/2020)
Distributed circulation	 25.369 Ex. (IVW Q III/2020) 
Area of circulation	 Germany 
Internet	 www.it-business.de 
ISSN	 1864-0907	

MEDIA 
Lilli Kos 	 +49 (0) 821 2177- 300
E-Mail	 lilli.kos@vogel-it.de



3

Hannah Lamotte
Key Account Manager
+49 (0)821 2177- 193
hannah.lamotte@vogel-it.de

Heidi Schuster
Executive editor
+49 (0)821 2177- 122
heidi.schuster@vogel-it.de

Melanie Staudacher
Editor 
+49 (0)821 2177-106
melanie.staudacher@vogel-it.de

Dr. Andreas Bergler
Executive editor
+49 (0)821 2177- 141
andreas.bergler@vogel-it.de

Stephanie Steen
Key Account Manager 
+49 (0)821 2177- 211
stephanie.steen@vogel-it.de

Sarah Gandorfer
Editor
+49 (0)821 2177- 297
sarah.gandorfer@vogel-it.de

Ann-Marie Struck
Editor 
+49 (0)821 2177- 134
ann-marie.struck@vogel-it.de

Michael Hase
Chief reporter           
+49 (0)821 2177- 292
michael.hase@vogel-it.de

TEAM

Lilli Kos
Co-Publisher
+49 (0)821 - 300
lilli.kos@vogel-it.de

Ira Zahorsky
Editor
+49 (0)821 2177- 310
ira.zahorsky@vogel-it.de

Besa Agaj
Int. Account Manager
+49 (0)821 2177- 112
besa.agaj@vogel-it.de

Sarah Böttcher 
Executive editor
+49 (0)821 2177- 147
sarah.boettcher@vogel-it.de

Ursula Gebauer
Campaign Management  & 
Product Marketing 
+49 (0)821 2177- 217
ursula.gebauer@vogel-it.de

Sylvia Lösel
Chief editor
+49 (0)821 2177- 144
sylvia.loesel@vogel-it.de

Dr. Stefan Riedl
Senior editor
+49 (0)821 2177- 135
stefan.riedl@vogel-it.de

Klaus Länger
Editor
+49 (0)821 2177- 276
klaus.laenger@vogel-it.de



4

a magazine that sets standards

„With current specialized news and back-
ground reports IT-BUSINESS is an indispensa-
ble 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 opportunities 
and risks of new products, trends and business 
models. The comprehensive cross-media 
concept with the highest editorial quality and 
modern target group management offers 
maximum market penetration.
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800.000+
page impressions/month

25.000+ 
distributed 
circulation

22.000+ 
newsletter recipients

twice per day

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

15.000+ 
qualified leads

generated in 2020

Social Media: 
Facebook 8.955+ 
Twitter 14.305+ 

Xing 9.234+
LinkedIn 1.104+
Instagram 788+
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PROFILE

"We are pleased to present you our cross-media planner for 2021. Our media concept 
combines perfection with passion and offers you top performance for your successful 
channel marketing. Talk to us - our experienced and dedicated media team is always 
available for a creative and trusting exchange."

Lilli Kos
Lilli Kos | Co-Publisher 
+49 (0) 821 2177 -300
lilli.kos@vogel-it.de

“IT-BUSINESS is the medium that provides all the information to be successful in the ITC 
channel! Our portfolio ranges from background reports to news on current market happe-
nings up to exciting podcasts.”

Sylvia Lösel
Sylvia Lösel | Chief editor
+49 (0) 821 2177 -144
sylvia.loesel@vogel-it.de
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PUBLISHING SCHEDULE

No. DP DD Channel Guide

January 1 18/01/2021 11/01/2021

February
2 08/02/2021 01/02/2021

3 22/02/2021 15/02/2021

March
4 08/03/2021 01/03/2021

5 22/03/2021 15/03/2021

April
6 12/04/2021 01/04/2021

7 26/04/2021 19/04/2021 STORAGE & DATA

May
8 10/05/2021 03/05/2021 MSP Program

9 25/05/2021 17/05/2021

June
10 07/06/2021 31/05/2021 IT-Security

11 21/06/2021 14/06/2021 AWS Guide

IT-BUSINESS CHANNEL FOKUS* DP=Date of publication, 
DD = Date of data delivery
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IT-BUSINESS CHANNEL FOKUS*

*	��� In the Channel Fokus 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

Nr. DP DD Channel Guide

July
12 05/07/2021 28/06/2021

13 19/07/2021 12/07/2021

August
14 16/08/2021 09/08/2021

15 30/08/2021 23/08/2021

September
16 13/09/2021 06/09/2021 Cloud & Virtualization

17 27/09/2021 20/09/2021

October
18 11/10/2021 04/10/2021 IT-Security made in Germany

19 25/10/2021 18/10/2021 Digitalpact School

November
20 08/11/2021 29/10/2021

21 22/11/2021 15/11/2021

December
22 06/12/2021 29/11/2021 Year calendar 2022

23 20/12/2021 13/12/2021 IT-BUSINESS Yearbook

BE PART OF IT!

DP=Date of publication, 
DD = Date of data delivery
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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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Jan Schwarzen-
berger, Synaxon
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Sabine Hammer, 
Also
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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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KÖPFE &  
KARRIEREN

Konrad Meier übernimmt  
Chefsessel in Fernao-Gruppe

Konrad Meier über-
nimmt in der Kölner 
Fernao-Gruppe den 
Chefsessel für die 
 beiden Töchter Cano 
Systems mit Sitz in 
Recklinghausen und 
Netzwerk Kommuni-
kationssysteme mit 
Sitz in Barleben. Er 
folgt auf den bisheri-
gen Geschäftsführer 
Dr. Lutz Müller. Meier 
bringt langjährige 
 Erfahrung im Vertrieb 

und der Leistungserbringung von IT- und TK-
Services im deutschen und internationalen 
Markt mit. Seit über 20 Jahren bekleidet der 
Manager Führungs- und Vorstandspositionen 
in mittelständischen Unternehmen als auch in 
großen Konzernen. Bei Fernao wird er das Full-
Service-Angebot deutlicher in den Fokus stel-
len: „Mir ist es wichtig, dem Kunden auf Au-
genhöhe und lösungsorientiert zu begegnen“, 
betont Meier sein Engagement. ab

Konrad Meier ist neuer 
Geschäftsführer in der 
Fernao-Gruppe.
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Alexander Kläger ist neuer 
Deutschlandchef von SAP

Wechsel an der Spitze von SAP Deutsch-
land: Alexander Kläger hat zum 1. August 
als Geschäftsführer die Verantwortung für 
die Vertriebsorganisation im hiesigen 
Markt übernommen. In der Funktion tritt 
der 49-Jährige die Nachfolge von Daniel 
Holz an, der das Walldorfer Unternehmen 
auf eigenen Wunsch verlassen hat. Der 
Manager geht Medienberichten zufolge 
zum Internetriesen Google, bei dem er 
von Oktober an das Cloud- Geschäft in 
Europa leiten soll. Der Konzern hat die 
Personalie bislang allerdings noch nicht 
bestätigt. Das Manager Magazin bezeich-
nete Holz‘ Wechsel bereits als „Königs-
transfer dieses Techsommers“.

Der neue SAP-Deutschlandchef Kläger 
war bei dem Software-Konzern bisher als 
Chief Operating Officer (COO) und Head 
of Cloud für die Region Mittel- und Ost-
europa (MEE) tätig. Zuvor gehörte er 
sechs Jahre der deutschen Geschäftslei-
tung von SAP an und verantwortete dort 
den Vertrieb an Kunden aus der Prozess- 
und Konsumgüterindustrie sowie aus 
dem Dienstleistungsgewerbe. Der Mana-
ger sei mit dem Geschäft in Deutschland 
eng vertraut und werde daher „die heraus-
ragende  Arbeit“ von Holz erfolgreich wei-
terführen, ist Hartmut Thomsen, Präsi-
dent MEE bei SAP, überzeugt.
Ehe Kläger im Herbst 2012 zu dem ERP-
Spezialisten kam, war er fünf Jahre bei 
Hewlett-Packard Deutschland beschäf-
tigt, wo er leitende Service- und Vertriebs-
funktionen im Software-Geschäft inne-
hatte. Zwischen 2001 und 2007 war der 
Betriebswirt bei IBM Deutschland als 
Software Sales Manager und Key Account 
Manager tätig. Zu seinen weiteren Sta-
tionen gehört Arthur Andersen Consul-
ting (heute Accenture), wo er als SAP- 
Berater arbeitete.
Abgänger Holz war mehr als ein Jahrzehnt 
bei SAP tätig. Das Deutschlandgeschäft 
verantwortete er seit Anfang 2017. Bevor 
der promovierte Wirtschaftswissenschaft-
ler im Jahr 2008 bei dem Unternehmen 
eintrat, arbeitete er bei IBM, Oracle und 
Siemens Nixdorf.                                   mh
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Alexander Kläger führt jetzt die 
Geschäfte von SAP Deutschland.

** Der Aktionspreis ist ein unverbindlicher Distributions-
abgabepreis zzgl. 20,- € UHG und MwSt.
Er gilt bei teilnehmenden Distributoren bis Ende
August 2020, längstens aber, solange der Vorrat
reicht. Es gelten die Konditionen und AGBs der
autorisierten Kyocera Distributoren.

A4 Farblaser-
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ECOSYS M5521cdn/cdw ab 199,-* €
Garantieerweiterung KYOCERA Life auf 3 Jahre „vor Ort“: 35,- €
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bildungsberufe zu integrieren. Dehmel 
äußerte zudem Kritik am vom BMI ge-
planten Zentrum für Digitalisierung. Hier 
sei nicht eindeutig, was deren Aufgaben 
sein sollen, die das BSI nicht bereits über-
nehme. Für sie sei es wichtig, klare  
Funktionen einzelner Behörden beizu- 
behalten, um zu vermeiden, dass die 
Kompetenzen sich überschneiden. Im 
Hinblick auf die Digitalisierungsprojekte 
will Richter einen langfristigen Ansatz 
verfolgen. Hersteller und IT-Dienstleister 
sollen künftig nicht nur dafür verant-
wortlich sein, Lösungen zu bauen, son-
dern auch dafür sorgen, dass sie flächen-
deckend eingesetzt werden können.
 
Besonderes Highlight der Veranstaltung 
war der Beitrag von Jake Davis, auch be-
kannt unter seinem Pseudonym Topiary. 
Als Ex-Anonymous und Mitglied der ge-
sellschaftskritischen Hackergruppierung 
LulzSec hielt Davis die Special Keynote 
„The Future of Hacking“. Er berichtete 
über seine Erfahrungen und wie er sich 
dazu entschied, die Seiten zu wechseln 
und nun als IT-Consultant „Hacking for 
good“ zu betreiben. Er wies außerdem auf 

Gefahren hin, die von Trends wie Tiktok 
und Snapchat ausgehen und wie diese das 
Hacking der Zukunft verändern. 
 
Als Abschluss der it-sa 365 fand der UP20@
it-sa, ein Cybersecurity Startup Award für 
die DACH-Region, virtuell statt. Ziel des 
Publikum-Awards ist es, mehr Aufmerk-
samkeit für Startups aus der DACH-Regi-
on, die Cybersicherheitslösungen anbie-
ten, zu generieren. Der Preis wurde in 
diesem Jahr bereits zum dritten Mal ver-
geben. Insgesamt zehn Startups, die im 
Vorfeld von der vierköpfigen Jury ausge-
wählt wurden, hatten die Chance, bei den 
Live-Pitches ihre Security-Lösungen zu 
präsentieren. In jeweils vier Minuten 
stellten sich die Startups vor und beant-
worteten im Nachgang die Fragen der Ex-
perten. Nach dem Pitch hatten die Zu-
schauer fünf Minuten Zeit, für das Startup 
mit dem besten Konzept zu voten. Ge-
winner des Awards war Asvin (s. Kasten).

And the winner is...

...Asvin! Das Stuttgarter Startup trat zum 
Award mit seiner Open-Source-Lösung für IoT-
Geräte an. Damit können Updates im Internet 
der Dinge sicher verteilt und die Software- 
Sicherheit vernetzter Geräte über deren  
gesamten Lebenszyklus überwacht werden. 
Der Name des Unternehmens stammt aus dem 
Indischen, wo die Asvins zwei göttliche  
Zwillingsbrüder sind, die als Heiler der Götter 
gelten. Basierend auf dieser Analogie möchte 
Asvin das Internet der Dinge „heilen“, wie 
 Mirko Ross, CEO bei Asvin, erläutert. 

Mirko Ross, CEO 
bei Asvin, und 
stolzer Gewinner 
des UP@it-sa 
Awards.

Schade: Auf der it-sa 365 gab es sehr viel 
Input, der in zu wenig Zeit untergebracht 
werden musste. Nur 15 Minuten pro 
Speaker und nur vier Minuten pro Startup. 
Autor: Melanie Staudacher

Werden Sie jetzt NFON Partner unter +49 89 - 453 00 299 oder nfon.com/de/partner

Wir bei NFON bedienen Kunden über Grenzen hinweg in 15 europäischen Ländern. 
Wenn Sie also expandieren möchten, gehen wir mit – oder sind schon da!

Andere Länder,
andere Strippen.andere Strippen.
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Zentralbanken blähen ihre Bilanzen 
auf und erschaffen derzeit Geld, als 
gäbe es kein Morgen. Damit sich das 
so richtig in Verbraucherpreisinfla-
tion niederschlägt, muss auch die 
Umlaufgeschwindigkeit des Geldes 
im Konsum-Segment steigen; bis da-
hin ziehen zunächst nur Vermögens-
preise von Aktien, Edelmetallen und 
Immobilien an.
Stehen in diesem Umfeld auch gol-
dene Jahre für Kryptowährungen an, 
den Antagonisten zum gesetzlichen 
Zahlungsmittel? Ich gehe schwer da-
von aus. Doch fehlt es an einfachen 
Umtauschmöglichkeiten, und die 
 hohe Volatilität schreckt risikoscheue 
Verbraucher ab.
Bitcoin-Transaktionen brauchen et-
wa eine Stunde, bis sie bestätigt sind. 
Wie soll das an der Tankstelle gehen? 
Wer auf Ethereum (die Plattform, auf 
der Ether gehandelt wird) setzt, ist 
derzeit eher im Smart-Contract-Mi-
lieu unterwegs, als bei Währungsal-
ternativen. Iota soll im IoT-Umfeld 
durchstarten, wenn Maschinen Ma-
schinen bezahlen. So zukunftsträch-
tig das Thema Kryptowährungen 
auch sein mag: Die Volatilität muss 
sinken und Oma Erna muss damit wie 
selbstverständlich im Aldi einkaufen 
gehen können. Dann kommt der rich-
tig große Durchbruch.

Oma Erna und die 
Kryptowährungen

stefan.riedl@it-business.de

 Dr. Stefan Riedl, 
Leitender Redakteur, IT-BUSINESS 

STROM WEG
– DATEN WEG?

Ihr USV-Hersteller
• Kostenlose Teststellungen unter:
Tel. 089-2423990 10

• Kostenloser Support

Garantie!
inkl. Batterien

Monate

Luise-Ullrich-Straße 8 • 82031 Grünwald
www.online-usv.de
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vier Klassen einteilen: Systemhäuser wie Bechtle, Cancom 
und Controlware, Integratoren wie Accenture, Atos und 
Deloitte, Service Provider wie Nordcloud, PlusServer und 
Rackspace sowie spezialisierte Partner, die eng mit Google 
zusammenarbeiten, wie Cloudpilots, Cloudwürdig, Endo-
code, Freiheit.com, ML6, Seibert Media und Wabion. Letz-
tere haben ihren Wurzeln außerhalb des klassischen IT-
Channels. Ihre Schwerpunkte liegen auf Cloud-nativen 
Technologien, und sie verstehen die Cloud als Mittel zur 
Transformation des Geschäfts ihrer Kunden.
 
Das Merkmal, mit dem sich Google primär im Markt diffe-
renziert, ist Stopper zufolge Offenheit, die sich zum einen 
am konsequenten Einsatz von Open-Source-Technologien 
zeigt, zum anderen an der offenen Haltung gegenüber 
 anderen Cloud Providern: „Wir glauben an Multicloud.“ 
Deshalb sei Google auch für Partner attraktiv, die sich be-
reits für die Zusammenarbeit mit einem Wettbewerber ent-
schieden haben. Denn die technologische Offenheit gegen-
über anderen Plattformen komme den Kunden entgegen, 
denen daran gelegen sei, „einen Vendor Lock-in zu vermei-
den und sich nicht nur an einen Hyperscaler zu binden“.
Aus diesem Grund empfiehlt der Channel-Verantwortliche 
auch Partnern, sie sollten nach Möglichkeit die Fähigkeit 
erwerben, unterschiedliche Cloud-Plattformen zu mana-
gen und die damit verbundenen Prozesse sauber abzubil-
den. Solche Dienstleister würden von Kunden gesucht, weil 
sie mit deren Unterstützung „die Vorteile einer Multicloud-
Umgebung nutzen, ohne dass sie selbst die Komplexität, 
die damit einhergeht, bewältigen müssen“.

Google Cloud vertreibt über den Channel, 
aber bislang noch ohne Distribution

Für den Channel von Google Cloud zeichnet 
Bernd Stopper als Head of Partner Sales ver-
antwortlich. Der Manager, der zwei Jahr-
zehnte in Diensten von Microsoft stand, 
übernahm die Position bei dem Hyper scaler 
im Herbst 2018. Aktuell betreut der Cloud-
Anbieter seine Partner in der DACH-Region 
ausschließlich direkt. Distributoren spielen 
für Google Cloud bislang keine Rolle. Das 
soll sich aber ändern, auch wenn es dafür 
noch keinen Termin gibt. „Distribution ist 
für uns ein riesiges Thema und wird ein 
wichtiger Hebel für zukünftiges Wachstum 
sein“, sagt Stopper. Bislang arbeitet der Hyperscaler in Nordame-
rika mit Ingram Micro und Tech Data zusammen. Mit Tech Data 
gibt es zudem einen europäischen Vertrag, auf dessen Basis der 
Distributor die G Suite in Frankreich und UK vertreibt. „Für die 
DACH-Region haben wir allerdings noch keinen Zeitrahmen, wann 
wir mit einem Distributionsprogramm starten werden.“

Bernd Stopper, 
Channelchef bei 
Google Cloud
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Mehr unter:  
bit.ly/GoogleChannel
 
Autor:  
Michael Hase
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Denn das liegt zugrunde, will man künftig 
im SASE-Markt (Secure Access Service 
Edge) mitspielen. 
 
Und Smith beleuchtet in seiner Keynote 
noch einen weiteren Aspekt, bei dem sich 
die verschiedenen Security-Player unter-
scheiden. Denn sogenannte „Generalisten“ 
erhielten rund 80 Prozent der verfügbaren 
Security-Budgets, Spezialisten nur rund 20 
Prozent. Wenn es aber um Wachstum geht, 
dann sieht das anders aus. Die Spezialisten 
wüchsen im Moment mit 20 
 Prozent rund viermal so schnell 
wie die Generalisten.
„Der Grund dafür ist, dass wir mit-
ten in einem Paradigmenwechsel 
stecken. Und in einer solchen 
 Situation sind die Innovationen 
der Spezialisten gefragt.“ Crowd-
strike, Okta, Sentinel One – all 
 diese Unternehmen habe man vor 
fünf Jahren noch kaum gekannt, 
inzwischen seien sie auf ihrem 
 Gebiet Champions. Und diese 
 Firmen reiten noch auf einer ande-
ren Trendwelle – nämlich der, 
Partnerschaften einzugehen, wie 
es Okta, Netskope, Proofpoint und 
Crowdstrike kürzlich vorgemacht 

haben. Die neue Perimeter-lose 
Landschaft werde nämlich nicht 
von einer Lösung bestimmt, son-
dern von einer ganzen Palette. 
Smith nennt vier Eigenschaften, 
die Lösungen künftig mitbringen 
müssten: 
 z erhältlich als „As-a-service“
 z als Cloud-Lösung konzipiert 
und für die Cloud gedacht
 z modularer Aufbau
 z proaktive Security

 
Für Partner bedeute dies, ihr Port-
folio in Hinblick auf eine Zero-
Trust-Strategie zu entwickeln und 

passende Anbieter zu finden. Zudem, so 
legt Smith dar, benötige man ergänzend 
 einige spezialisierte Security-Anbieter im 
Portfolio, um sich von seinem Wettbewerb 
zu differenzieren und die eigenen Kompe-
tenzen zu stärken. Und generell gelte: 
 Security entwickelt sich weg von reaktiven 
Lösungen hin zu aktiver Security. Auch das 
sollten Partner im Auge behalten, und sich 
beispielsweise mit Services wie Awareness-
Trainings positionieren. Steve Brazier 
schließt seine Keynote mit einer Prognose: 

Der Channel wird auch im nächsten Jahre 
wachsen – zwischen fünf und zehn Pro-
zent. Denn Projekte, die dieses Jahr nicht 
gemacht wurden, werden nächstes Jahr 
kommen. Entscheidend sei dann den rich-
tigen Produkt- sowie Service- und Bereit-
stellungs-Mix „auf Lager“ zu haben.

Steve Brazier, CEO von Canalys, prognostiziert 
dem Channel ein Wachstum von fünf bis zehn 
Prozent im kommenden Jahr.

Woran scheitern virtuelle Verhandlungen? 
Am fehlenden Kaffeeduft! – Mein 
Aha-Moment bei der Keynote von  
Steve Brazier. 

Autor: Sylvia Lösel

Digitalisierung

beyond
konventionell

Aus QSC wird q.beyond: Wir denken Digitalisierung neu. Mit pragmatischen Komplett-
lösungen aus clever vernetzten Bausteinen rund um die Themen Cloud, SAP und IoT. Inno-
vativ, branchenspezifi sch, passgenau. Von Mittelstand zu Mittelstand. Expect the next!

qbeyond.de
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Im Zuge von Quarantänebestimmungen, ge-
schlossenen Kindertagesstätten und Schulen 
sowie Kontaktsperren blieb vielen Unterneh-
men auf der ganzen Welt seit März 2020 gar kei-
ne andere Möglichkeit, als ihre Mitarbeiter – so-
fern Aufgabe und technische Ausstattung dies 
zuließen – ins Homeoffice zu schicken. Nur so 
konnte der Geschäftsbetrieb in einigen Firmen 
überhaupt am Laufen gehalten werden. Dabei 
war der Trend zum mobilen Arbeiten „unter nor-
malen Umständen“ bereits vor dem Ausbrechen 
der Pandemie zu erkennen. 

Trügerisches Sicherheitsempfinden
Der Schutz der Endgeräte erfordert hierbei hohe 
Aufmerksamkeit. In einer bereits vor Corona 
durchgeführten Umfrage von CITE Research 
unter US-amerikanischen IT-Administratoren 
und Managern gaben 90 Prozent der Befrag-
ten an, bereits Endpoint-Security-Lösungen im 
Einsatz zu haben. 85 Prozent waren sich sicher, 
die Aktivitäten von Mitarbeitern außerhalb des 
Netzwerks überwachen zu können. Trotzdem 
bestätigten fast zwei Drittel der Teilnehmer, dass 
ein mobiler Mitarbeiter ihres Unternehmens 
schon einmal Opfer eines Cyberangriffs gewor-
den ist – kein Wunder vor dem Hintergrund der 
Bedrohungslage: Die Anzahl der Malware-An-
griffe steigt stetig. Nach Schätzungen der On-
line Trust Alliance liegt der durch Cyberattacken 
verursachte Gesamtschaden mittlerweile bei 
45 Milliarden Dollar weltweit. Das sind ernüch-
ternde Zahlen für IT-Administratoren, die bisher 
überwiegend überzeugt von ihren Schutzmaß-
nahmen sind und mittlerweile immer mehr Mit-
arbeiter absichern müssen, die jenseits des klas-
sischen Netzwerks aktiv werden.  

Wirksamer Schutz, einfach umgesetzt
Unter dem Namen „Passport“ hat WatchGuard 
ein Rundum-sorglos-Paket geschnürt, mit dem 
Unternehmen sowohl die Mobilität ihrer Mitar-
beiter als auch deren Schutz vor potenziellen Ge-
fahren verlässlich gewährleisten können. Damit 
spielt es keine Rolle mehr, wo auf der Welt sich 
der einzelne Mitarbeiter gerade befindet. Der be-
sondere Mehrwert: Alle im Rahmen von Passport 
zusammenspielenden Sicherheitsdienste sind 
cloudbasiert und überzeugen mit einfacher Im-
plementierung sowie Administration. 

Schutzschild Multifaktor- 
Authentifizierung
Ein wichtiger Baustein ist in dem Zusam-
menhang die Multifaktor-Authentifizierung – 
schließlich haben es Angreifer immer öfter auf 
den Diebstahl von Anmeldeinformationen ab-
gesehen, mit denen sie dann nahezu unbemerkt 
in Netzwerke eindringen können. Mithilfe von 
„AuthPoint“ ist die Einführung einer wirkungs-
vollen mehrstufigen Authentifizierung ohne 
teure Hardwarekomponenten umsetzbar. Die 
Lösung basiert auf einer Smartphone-App, über 
die sich Benutzer via Push-Meldung, QR-Code 
oder Einmalpasswort (OTP) auf Basis der einzig-
artigen, klar zuordenbaren Gerätedaten identifi-
zieren und authentifizieren können. 

DNS-Filter am Endpunkt
Die Komponente „DNSWatchGO“ sorgt darüber 
hinaus für mehr Sicherheit auf DNS-Ebene. Dank 
leistungsstarker Content Filter werden unge-
wollte Verbindungsversuche mit fragwürdigen 
Zielen verhindert. Phishing-Angriffe lassen sich 
aber nicht nur ad-hoc abwenden. Durch die au-
tomatische Anzeige von Sicherheitshinweisen 
werden Endbenutzer unmittelbar nach einem 
solchen Versuch gezielt sensibilisiert.

Durch die Integration der Sicherheitssuite „Pan-
da Adaptive Defense 360“ des jüngst übernom-
menen Endpoint-Security-Spezialisten Panda 
Security werden die bereits bestehenden, cloud-
basierten Funktionalitäten von WatchGuard 
passgenau ergänzt – für umfassende Endgeräte-
sicherheit auf Enterprise-Niveau. Die einfachen 
Implementierungs- sowie Administrationsmög-
lichkeiten spielen dabei insbesondere kleinen 
und mittleren Unternehmen in die Karten. 

Mobilität im Arbeitsalltag – WatchGuard Passport

Mobilität und Sicherheit als Fundament 
moderner Beschäftigungskonzepte

Kontakt: 
WatchGuard Technologies
Wendenstraße 379
20537 Hamburg
Telefon: +49 (700) 9222 9333
E-Mail: germanysales@watchguard.com
www.watchguard.de

Homeoffice wird in Zeiten von 
Corona zum Standard. Mehr denn 
je stellt sich für Unternehmen daher 
die Frage der Endgerätesicherheit. 
Mit „WatchGuard Passport“ lassen 
sich Mobilität und der Schutz  
der Unternehmensressourcen  
bestmöglich in Einklang bringen.

BILD:  MONKEYBUSINESSIMAGES - ISTOCKPHOTO.COM

Mobiles und gleichzeitig sicheres 
Arbeiten ist das Gebot der Stunde. 

Example: Watchguard
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Perfekter Schutz für junge Augen
Klar, die Bildqualität eines Monitors sollte immer erstklassig sein. Aber gerade ein Homeschooling-Monitor 
sollte die noch jungen Augen von Kindern und Jugendlichen besonders schützen und unsere Jüngsten auch 
längere „Schulstunden“ vor dem Monitor ohne Ermüdungserscheinungen meistern lassen.

Gesundheit: TÜV Rheinland Augenkom-
fort zertifiziert
Die renommierte Prüf- und Testorganisation TÜV hat 
beide Monitore zertifiziert. Das Zertifikat bestätigt, 
dass sie eine reduzierte Menge an blauen Lichtstrah-
len emittieren. Studien haben gezeigt, dass kurzwel-
lige blaue Lichtstrahlen von LED-Bildschirmen genau 
wie UV-Strahlen zu Augenschäden führen und das 
Sehvermögen im Laufe der Zeit beeinflussen können. 
Der Philips LowBlue-Modus verwendet eine intel-
ligente Softwaretechnologie zur Reduzierung von 
schädlichem kurzwelligen blauen Licht.
Zudem besagt das TÜV-Siegel, dass die Monitore 
flimmerfrei sind. Aufgrund der Art und Weise, wie die 
Helligkeit auf Bildschirmen mit LED-Hintergrundbe-
leuchtung geregelt wird, empfinden einige Benutzer 
ein Flimmern auf dem Bildschirm, was zur Ermüdung 
der Augen führt. Philips Flicker-Free-Technologie 
wendet eine neue Lösung zur Helligkeitsregelung an 
und reduziert so das Flimmern.

Fokus auf Ergonomie
Für eine sehr gute Ergonomie sorgt die SmartEr-
goBase. Dabei handelt es sich um einen Monitor-
standfuß, der ergonomischen Anzeigekomfort und 
Kabelmanagement ermöglicht. Seine vielen Einstel-

lungsmöglichkeiten – 90°-Drehung (Pivot), Neigen, 
Schwenken (180°) und stufenlose Höhenverstellung 
(130 mm) ermöglichen eine optimale Positionierung, 
die auch lange „Schulstunden“ leichter machen. Und 
Dank integriertem Kabelmanagement ist jetzt auch 
Schluss mit dem Kabelgewirr und alles klar für mehr 
Ordnung am Arbeitsplatz.

IPS-Technologie für lebendige Farben 
und große Betrachtungswinkel
Die Monitore nutzen ein Panel auf IPS-Technologie-
Basis. Aufgrund besonders großer Blickwinkel von 
178/178 Grad hat man auch eine optimale Bildqua-
lität, wenn mehrere Personen gemeinsam vor dem 
Monitor sitzen und von der Seite auf Darstellungen 
schauen.
Ein weiteres Plus von IPS: Die Bilder präsentieren sich 
besonders scharf und in lebendigen Farben. Dadurch 
eignet sich die Technologie nicht nur perfekt für Fotos, 
Filme und Internet, sondern auch für Anwendungen 
mit höheren Anforderungen an Farbtreue und Farb-
konsistenz.

SmartImage: Voreinstellungen für eine 
einfache Bildoptimierung
SmartImage ist eine exklusive Philips Technologie, 
die angezeigte Bildinhalte analysiert und Nutzern so 
eine optimale Anzeigeleistung garantiert. Die benut-
zerfreundliche Oberfläche ermöglicht die Auswahl 
zahlreicher Modi für Textanwendungen, Fotos, Filme, 

Spiele und Energie-
einsparung etc., je 
nach den Anwen-
dungen, die gerade 
genutzt werden. 
Basierend auf der 
Auswahl optimiert 
SmartImage den 

Kontrast per Knopfdruck sowie die Farbsättigung 
und Schärfe von Bildern und Videos für die ulti-
mative Anzeigeleistung. Der Energiesparmodus 
ermöglicht einen deutlich reduzierten Energiever-
brauch. 

Nachhaltiger Homeschoolen
Bei Energieeinsparung, Umweltschutz und Re-
cyclingfähigkeit erfüllen die Monitore die hohen 
Anforderungen internationaler, auf Nachhaltigkeit 
fokussierte Organisationen: Die mit Lautsprechern 
ausgestatteten Modelle sind EnergyStar 8.0-, 
EPEAT- und TCO-konform. 

lungsmöglichkeiten – 90
Schwenken (180°) und st
(130 mm) ermöglichen ei

BILD: PHILIPS

BILD: PHILIPS

Perfekte Monitore für Homeschooling:

MMD bietet mit den Philips Monitoren 242S1AE (60,5 cm/23,8“)
und 272S1AE (68,6 cm/27“) zwei 16:9 Full-HD-Modelle, die auf-
grund der geringen Reaktionszeit von nur vier Millisekunden auch 
für schlierenfreies Gaming und Entertainment in den Unterrichts- 
und Lernpausen geeignet sind. 

Lutz Hardge
Country Manager
Germany & Austria 

Die Modelle sind bereits verfügbar 
und bei den Distributoren Also,

Ingram Micro, Siewert & Kau und 
Tech Data erhältlich

Example: Phillips
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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 competence 
in the channel

You reach easier the 
vendor shortlist of 
the projects of your 
partners

You benefit of valuable 
insights into the sentiment 
of the partner 

You are in constant dialogue 
with the channel and you can push 
your topics 
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WHY YOU HAVE 

TO JOIN 

CHANNEL FOKUS

DATA ONLINE SOCIALOFFLINE

In the biweekly IT-BUSINESS CHANNEL FOKUS 
we concentrate on a new topic and revise it 
comprehensively for our readers.
Partners make use of IT-BUSINES CHANNEL 
FOKUS 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.

BE PART OF IT!
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ALLES AUF EINEN BLICK
Die neuen LFDs der 42er-Serie 

Professionelle Digital Signage Lösungen dank der neuen, helleren Großformat-Displays  
der ProLite 42er-Serie mit 4K-UHD Auflösung und integrierter NSign-Plattform.

Mit einer Helligkeit von 500 cd/m2, können diese Displays sowohl in horizontaler als auch in vertikaler Ausrichtung 
im 18/7 Modus betrieben werden und ermöglichen die Verwendung von Smart Display-Modulen (klein/groß).  

Mit Android 8.0 können Sie Ihre Displays ganz einfach personalisieren, indem Sie Apps direkt auf den Bildschirm 
installieren, was sie zu einem idealen Werkzeug für Digital Signage und visuelle Kommunikation macht.

Erhältlich in den Größen von 43” bis 86”.

Der Einkaufsführer für IT-Reseller und Retailer

W	� The IT market is characterized by a high varie-
ty of products and dynamic of rates 

W	� The IT market is indicated of a variety of prod-
ucts 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

BullGuard für Unternehmen

Probieren Sie es selbst 
aus, indem Sie es 90 Tage 

KOSTENLOS testen
Besuchen Sie einfach:

www.bullguard.com/businesstrial 
und geben Sie die Lizenznummer ein.  

Völlig unkompliziert!

90 Tage kostenlos testen

SMALL OFFICE 

SECURITY

Probieren 

Sie es 

selbst aus

TAGE GERÄTE90 50

Lizenznr.

U3S3-SLBE-UGX5-SERS

Wir unterstützen Sie mit einer
kostenlosen 3-Monats-Vollversion
unserer Small Office Security
für 50 Geräte – ohne Abo oder
andere Verpflichtungen.

• Die preisgekrönte Internet Security von 
BullGuard, speziell auf kleine Betriebe 
zugeschnitten, mit einem benutzerfreundlichen, 
cloudbasierten Verwaltungsportal.

• Schützt bis zu 50 PCs, Macs und Android-
Smartphones & -Tablets (Anzahl kann nach 
Vereinbarung erhöht werden).

• Verkauf ausschließlich über unsere 
Vertriebspartner.

2/1-Page 
Trim size*: 460 x 300 mm

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

FRACTIONAL SIZE BASIC PRICE

1/1 - Page 230 x 300 mm* 1.700,-

2/1 - Page 460 x 300 mm* 3.200.-

Cover page 230 x 230 mm* 3.000,-

*please add min. 3 mm bleed

All rates are quoted in EURO excl. VAT
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n �POSITION OF RECIPIENT (multiple naming)  

Executive management		  51,6%	

Head of department		  15,9%	

Skilled labour		  18,4%	

Others	 		    0,3%	

 
n �PRODUCT SEGMENTS (multiple naming)

IT (Information Technology)		  94,1%	

TK (Telecommunication)		  61,1%	

CE (Consumer Electronics)		  30,1%	

Printed circulation	 25.508 Ex. (IVW QIII/2020) 

Distributed circulation	 25.205 Ex. (IVW QIII/2020) 

Publishing Schedule	 every two weeks

n DISTRIBUTION OF READERSHIP ACCORDING TO 
	 BUSINESS FOCUS

ITK-System Houses/VAR 			  48,2%	

Specialized trade 			   27,4%	

Manufacturers			   13,8%	

Distributors/wholesalers		   	 5,5%	

Service provider			   3,0%

Others				   2,1%	

READERS STRUCTURE
Source: IVW EDA Auflagennachweis 
QIV/2019 - QIII/2020 
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PRINT
ONLINE

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 per 1000	 loose inserts up to 25g: 280 €
		  each additional 10g: 30 € 
		  raise for selection 120 €

W �BOUND �INSERT
Several pages of printed matter, fixed tightly in car-
rier 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  €

W �AFFIXED PRINTED MATTERS

W GATEFOLDER

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

W BELLY BAND

Format	� 510 x 100 mm 
		  + 3 mm trim
Price		  23,900 €

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

All rates are quoted in EURO excl. VAT
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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 
bymachine. In case of process difficulties becau-
se ofloose inserts, files or stickers, priority is given 
to completion.

W SAMPLE
At deadline of advertisement a binding sample (is-
suedin 5 copies) and at least one layout sample 
with details about size and weight has to be sub-
mitted to the publisher.

W LIABILITY
Damages occurred because of disregard of the 
technical requirements for processing special 
forms of advertising are to be replaced to the pu-
blisher.

W Delivery
The delivery has to be done on Euro-pallets. Eve-
ry single pallet has to be marked with details to the 
amount and the note “IT-BUSINESS_issue nr_date"

Please note the dates of delivery:
Loose inserts 	� 3 days prior to copy deadline
Bound Inserts	� 5 days prior to copy deadline

You receive the detailed delivery modalities after 
order invoice.

W DELIVERY ADRESS
Vogel Druck und Medienservice
Warenannahme/IT-BUSINESS (Ausgabe Nr.)
Leibnizstr. 5
97204 Höchberg

W ALTARFOLDER FRONT PAGE 

W COVERPAGE

		  The front page 	
		  folds out tot he 	
		  right (2 pages)
	 Price 	 21,900  €

Format	� right & left 
		  cover page 
		  125 x 300 mm inside 
 		  227 x 300 mm

Price 	 21,900  €
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W Channel Guides

The Channel guides of IT-BUSINESS supply an ex-
tensive channel relevant presentation of the most 
important information on a specialized, import-
ant product area. Additionally to basic facts and 
trends, it also contains a number of overviews, 
highlights and concrete sales assistance. Becau-
se 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. 

SPECIAL PUBLICATIONS TOPICS DATE OF ISSUE

STORAGE & BIG DATA april 2021

MSP GUIDE may 2021

IT-SECURITY june 2021

CLOUD & VIRTUALIZATION september 2021

DIGITALPACT SCHOOL october 2021

ADVERTISEMENT BASIC PRICE

1/1 - Page 210 x 297 + 3 mm bleed 7.500.- 

Cover page U2-U4 - 210 x 297 mm
+ 3 mm bleed

9.000,- 

1/2 - Page horizontal 100 x 297 + 3 mm bleed 4.500,- 

1/2 - Page vertical 210 x 148 + 3 mm bleed 4.500,- 

1/3 - Page horizontal 70 x 297 + 3 mm bleed 3.000,-

1/3 - Page vertical 210 x 95 + 3 mm bleed 3.000,- 
All rates are quoted in € excl. VAT

PRINT
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W YEAR PLANNER 2022

Do you want to be in the field of vision of your trade partner? Then make 
use of the IT-BUSINESS Year Planner 2022! 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

W YEARBOOK

IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2021 – is the high quality overview of ma-
nufacturers, 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 distribu-
ted on various 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	 21/12/2021

* 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.

SPECIAL PUBLICATIONS

AD PAGES RATE

Company portrait 2 pages 7.000.-

Cover pages U2 & U3
210 x 297 + 3 mm bleed

9.000,- 

1/1 page 210 x 297 mm 
+ 3 mm bleed

9.000,- 

LOGOFORMATS RATE

70 x 100 mm 1.500.- 

110 x 65 mm 3.000,- 

DATE DP

Year Planner 2022 06/12/2021

All rates are quoted in € excl. VAT

THERE IS NO BUSINESS LIKE IT-BUSINESS 2021
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PRINT

W 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 import-
ant features of your advertisement are not pla-
ced next to the margins (5 mm trim tolerance).

W PRINTING SYMBOLS
�	� Symbols for margin, folding and cutting have to 

be 3 mm outside the picture margin, the thick-
ness of printing symbols should not exceed  
0,1 mm.

W FONTS		� 
	� Do not use system scripts or fonts electroni-

cally written by the layout program. The mini-
mum 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-for-
mats 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 stri-
pes 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%

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

	 2. Transmission of data:
	      • by email 	 dispo@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.



PRINT ONLINE

ONLINE
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FOR THE ITC-CHANNEL 
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CLASSIC ONLINE ADVERTISEMENT

LEADERBOARD 
Standard 
728 x 90 px

CPM 120,-

SKYSCRAPER  
Standard
160 x 600 px

CPM 130,-

HALF PAGE 
Page Ad
300 x 600 px

CPM 195,-

BILLBOARD
960 x 250 px

CPM 195,-

LEADERBOARD  
Expandable 
728 x 90 px
728 x 210 px

CPM 140,-

SKYSCRAPER  
Expandable
160 x 600 px
160 x 320 px

CPM 140,-

MEDIA FORMATS: 

• html5 	 • gif       • jpg	

• png	 • Rich Media

Our banner advertising follows the recommended standards of the coalition for 
better ads. Our readers benefit is a more enjoyable experience on our pages. 
Our customers benefit from advertising on banners that are better perceived 
and achieve a sustainable impact.

MAX. DATA SIZE: 

• 49 KB per ad

All rates are quoted in € excl. VAT



PRINT CLASSIC ONLINE ADVERTISEMENT

ONLINE CONTENT AD 
300 x 250 px
Rectangle / MPU

CPM 155,-

VIDEO AD  
playout in 16:9 format
media input: mpg, 
mpeg, wmv, avi 

CPM 155,- 

NATIVE AD  
text: max. 50 signs
headline: max. 30 signs
Picture format:  
300 x 300 px

CPM 155,-

WALLPAPER  
728 x 90 on the top  
+160 x 600 px right 
or 120 x 600 right, 
background colour  
with hex code	

CPM 220,-

BRANDGATE / FIREPLACE  
above 980 x 90 pix & 1200 x 90 pix, 
left 160 x 600 pix, 
right 160 x 600 pix, 
background colour with hex code

CPM 280,-

STICKY AD  
(Skyscraper)
160 x 600 px

CPM 140,-

Klassische Online Werbung – Formate
MEDIA FORMATS: : 

• html5 	 • gif         • jpg	

• png	 • Rich Media

MAX. DATA SIZE: 

• 49 KB per element

t

W Redirect / Third-Party Advertising
	 Adserver is possible (liability on customer side)
W Animated banners for newsletters
	 Please note that in Outlook 2007/2010, for animated gif banners, only the first
	 frame is displayed. The animation will no longer be able to be displayed in Outlook 
	 since version 2007.
W Data delivery
	 Please send your data to your contact person up to three days before the campaign 
	 starts or to banner@vogel-it.de. 

All rates are quoted in € excl. VAT
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PRINT
ONLINE

PLACEMENT BANNER FORMATS DELIVERY BASIC PRICE

Editorial Ad Billboard Ad / XL Banner morning or midday 
delivery 1.900,–

Top-Position Billboard Ad / XL Banner morning or midday 
delivery 1.900,–

Medium-Position Billboard Ad / XL Banner /
Text-Ad*

morning or midday 
delivery 1.400,–

Standard-Position 
1 & 2

Billboard Ad / XL Banner / 
Text-Ad*

morning or midday 
delivery 1. 000,–

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:

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.

Top-Position

Editorial Ad

Medium-Position

Standard-Position 1

Standard-Position 2

Newsletter-Advertisment

PLACEMENTS

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

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



PRINT ONLINE

QUALIFIED LEAD GENERATION

LEAD GENERATION
Our comprehensive lead portfolio offers you 
the right format for all targets of your mo-
dern B2B online marketing. We offer you the 
access to the target group and will be hap-
py 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 data-
base your specific information offers with 
high solution potential and useful value for 
our readers: e.g. technology studies, market 
studies, trend analyses, infrastructure con-
cepts, best practices, case studies, che-
cklists, tips & tricks, etc.

LIVECAST
With a livecast you reach the readers of our 
ITC decision maker portals directly and live 
at your workplace.
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ONLINE

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

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

• High coverage due to editorial placement
• Maximum acceptance due to editorial look & feel
• Increased attention due to relevant and informative content

Online Advertorial  
with leadgeneration Rate

• banner promotion
• single email shot
• �lead generation  

(all generated leads incl.) 
• �social media posting  

package incl.

10.500,-

Best Practice/ 
Online Advertorial Rate

7.500,–

All rates are quoted in € excl. VAT

Status: october 2020

Example: ESETSocial Media coverage
IT-BUSINESS@twitter with 14.309 follower
IT-BUSINESS@facebook with 8.938 fans
IT-BUSINESS@linkedin with 1.065 members

Online Advertorial / Best Practice

*Please provide a whitepaper 
(pdf-file) for download

• Teaser on the homepage 
• Publication in the topic 		
	 channel "Best Practice" 
• Publication of your advertorial 	
	 in the newsletter (sponsored 	
	 article)
• Native ad and social media 		
	 posting



PRINT ONLINE

WHITEPAPER

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 poten-
tial customer perceives you as a future orientated 
and technically 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
• max. 10 whitepaper for choice
• up to 3 months hosting
• support of lead generation via banner advertisement on website 
• reporting 
• all generated leads inclusive   

Rate 10.500,– Euro

All rates are quoted in € excl. VAT
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IT-BUSINESS Live-Cast

With the IT-BUSINESS Live-Cast you reach 
the IT partners directly and live on the 
worplace. A successfully established inter-
active communications platform offers you 
the possibility to contact your target group 
directly via internet and to generate high 
attraction on your information within an 
interested auditorium.

EXCLUSIVE LIVE-CAST 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
• �e-mailing to registered 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 

All rates are quoted in € excl. VAT



PRINT ONLINE

PODCAST

PODCAST
Your advantages: 
▪ Production at low cost and with little effort for you
▪ Attention grabbing
▪ Reach listeners on an emotional level:
- Greater credibility
- More personal approach and relationship
- Stronger bond
▪ Effective addition to conventional marketing

Take your position with helpful knowledge as an  
expert in the relevant target group!

OUR SERVICES: 
▪ Production of the podcasts
▪ Length of the podcast: max. 20 minutes
▪ Hosting
▪ Social media promotion

Price 1.500, -
per recording/story
 
All rates in €, plus VAT

Listen in right now!
SOCIAL MEDIA PACKAGE
IT-BUSINESS@twitter with 14.309 follower
IT-BUSINESS@facebook with 8.938 fans
IT-BUSINESS@linkedin with 1.065 members
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ONLINE

EVENT ADVERTISING

Do you have an event, a trade fair or a special occasion to present  in 
prominent position?

Make use of our event package to attract attention to your event and 
invite participants via effective marketing tools like premium event 
insertion, promotion box and newsletter. 

EVENT PACKAGE RATE
�• �2 weeks promotion box
  - placement on homepage & topic channels
• �premium event insertion in event calendar
  - detailed description
  - link
  - logo
• �Premium company microsite  

(see description on page 31)

3.900,–

All rates are quoted in € excl. VAT

Example: SolarWinds Software Germany GmbH

Update via the Customer Center:
Here you can view your data for the premium profile,  
upload & maintain independently.
https://customer.vogel.de



PRINT ONLINE

The extensive databank with pinpointed search functions offers reliable answers to the question „Who 
supplies what kind of solutions?” With your detailed provider’s profile you are available with your con-
tacts 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. 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.

PROFILE SERVICES PRICE/YEAR

Basic profile • company address 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,–

COMPANY-MICROSITE

Example: bb-net media GmbH

Each action in your company profile leads to a teaser on the IT-BUSINESS homepage
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ONLINE

STAND ALONE MAILING

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*         6.900,-
*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)
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Reach B2B users from the IT-BUSINESS network on the Social media channels 
(Facebook, LinkedIn) and in the google display networks.

•	 Increased awareness via repeated addressing in the social media channels
•	 Cross-device playback
•	 Low waste of contacts, as only users are addressed, who are interested in 
	 one specific topic 
•	 Support with the content implementation

PROCEDURE:
1.	Users deal with their areas of interest on IT-BUSINESS.de
2.	These users in particular see your content / banner on the partner sites of our 		
	 Google Display Network.
3.	This is how you reach exactly your target group.
4.	 In addition, we support your campaign by placing your advertising
	 (posting) on our social media channels

PLACEMENT & PRICE:
• Google AdWords + social media channels IT-BUSINESS
• Minimum booking volume: 20,000 AI
• Duration: 1 week
• CPM*: € 150
	

AUDIENCE TARGETING

*CPM: Price per 1,000 ad impressions, all prices in EUR plus VAT.
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ONLINE

MARKET RESEARCH

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 services. To reach a 
representative number of partcipants the survey 
is supported with a promotion package on the 
corresponding website.

ONLINE MARKET RESEARCH    RATE

• �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: Dropbox market research



SERVICEEVENTS

					     VIRTUAL EVENTS	 CONFERENCES	 SUMMITS	

WE MATCH PEOPLE & TECHNOLOGY

www.vogelitakademie.de
Please look on our website for more information about our events



MORE SUCCES FOR YOUR
B2B-MARKETING

Vogel IT-Medien GmbH | Max-Josef-Metzger-Str. 21 | D-86157 Augsburg | Telefon 0821 21 77-0 | www.vogel-it.de

GEBRAUCHTWAGEN

PRAXIS


