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DIE FACHZEITSCHRIFT FÜR DEN ITK-MARKT

Mit aktuellen Branchen-News und Hintergrund-
berichten ist IT-BUSINESS die unverzichtbare 
Informationsquelle des ITK-Handels.

Für die Entscheider im ITK-Markt liefert das Fach-
medium fundiertes Know-How. Die Redaktion ana-
lysiert zuverlässig die Chancen und Risiken neuer 
Produkte, Trends und Geschäftsmodelle. Das um-
fassende Crossmedia-Konzept mit höchster redak-
tioneller Qualität und modernstem Zielgruppenma-
nagement bietet maximale Marktdurchdringung. 

http://www.bigdata-insider.de
http://www.cloudcomputing-insider.de
http://www.datacenter-insider.de
http://www.dev-insider.de
http://www.ip-insider.de
http://www.security-insider.de
http://www.storage-insider.de
https://www.vogelitakademie.de/standplanung-swiss
https://www.vogelitakademie.de/
https://www.egovernment.de/
https://www.healthcare-digital.de/
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700.000+
Page Impressions  / Monat

45.900+ 
verbreitete Auflage

davon
23.788 ePaper

24.000+ 
Newsletter-Empfänger

 2 x täglich

Cross media:
 • Online
 • Print
 • Social Media
 • Events

15.000+ 
qualifizierte Leads 2022 

generiert

Social Media: 
Facebook 9.314+ 
Twitter 14.222+ 

Xing 15.243+
LinkedIn 7.029+

Instagram 1.723+
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PROFIL

„Wir freuen uns Ihnen unseren Crossmedia-Planer für 2023 zu überreichen. 
Unser Medien-Konzept vereint Perfektion mit Leidenschaft und bietet Ihnen Spitzenleis-
tungen für Ihren Erfolg im Channel-Marketing. 
Sprechen Sie mit uns – unser erfahrenes und engagiertes Mediateam steht Ihnen für 
einen kreativen und vertrauensvollen Austausch immer gerne zur Verfügung.”

Lilli Kos

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

„IT-BUSINESS ist das Medium, das sämtliche Informationen liefert, um im ITK-Channel 
erfolgreich zu sein! Dabei reicht unser Portfolio von Hintergrundberichten, über News 
zum aktuellen Marktgeschehen bis hin zu spannenden Podcasts.“

Sylvia Lösel
Sylvia Lösel | Chefredakteurin
+49 (0) 821 2177 -144
sylvia.loesel@vogel.de
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Digitale Anlieferung  S. 20

PRINT

https://www.it-business.de/e-paper/
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ERSCHEINUNGSPLAN

Nr. ET DU Channel Guide

Januar 1 23.01.2023 16.01.2023

Februar
2 13.02.2023 06.02.2023

3 27.02.2023 20.02.2023

März
4 13.03.2023 06.03.2023

5 27.03.2023 20.03.2023

April
6 11.04.2023 31.03.2023 Data Storage

7 24.04.2023 17.04.2023

Mai
8 08.05.2023 28.04.2023 Managed Services

9 22.05.2023 12.05.2023

Juni
10 12.06.2023 02.06.2023 IT-Security

11 26.06.2023 19.06.2023  

IT-BUSINESS Channel Fokus*
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IT-BUSINESS Channel Fokus*

Im Channel Fokus der IT-BUSINESS bereiten wir alle zwei Wochen ein neues Thema umfassend für unsere Leser auf. Die große 
Titelstory ist jeweils angereichert mit Stimmen aus dem Channel, begleitenden Artikeln sowie den Ergebnissen unserer Leser-
befragung. Informieren Sie sich über die IT-BUSINESS Channel Fokus Themen der einzelnen Ausgaben direkt bei Ihrem Account 
Manager. Änderungen vorbehalten.

Nr. ET DU Channel Guide

Juli
12 10.07.2023 03.07.2023 Healthcare Digital

13 24.07.2023 17.07.2023

August
14 14.08.2023 07.08.2023

15 28.08.2023 21.08.2023  

September
16 11.09.2023 04.09.2023

17 25.09.2023 18.09.2023 Cloud

Oktober
18 09.10.2023 29.09.2023 IT-Sicherheit Made in Germany 

19 23.10.2023 16.10.2023 Digitalpakt Schule

November
20 06.11.2023 27.10.2023 AWS Channel Guide

21 20.11.2023 13.11.2023

Dezember
22 04.12.2023 27.11.2023 Jahreskalender 2024

23 18.12.2023 08.12.2023 IT-BUSINESS HIGHLIGHTS

BE PART OF IT!

* 
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Check Point erweitert  
die Margen für Partner
Vier wichtige Neuerungen kündigt 
Check Point mit der Aktualisierung 
des Programms Partner Growth an. 
Damit will der Security-Hersteller den 
Umsatz und die Profitabilität der 
 Reseller über den gesamten Verkaufs-
zyklus hinweg steigern.
Zum einen erhalten Partner, die Über-
einkünfte mit neuen Kunden registrie-
ren, eine zusätzliche Marge von 25 
Prozent. Zum anderen gibt es für den 
Verkauf neuer Check-Point-Lösungen 
wie etwa CloudGuard und  Harmony 
einen Rabatt von 15 Prozent. So soll es 
für die Partner attraktiver werden, die 
Anforderungen zu erfüllen, die ihre 
 Kunden an die Absicherung von 
Cloud-Umgebungen und Remote- 
Arbeitsplätzen stellen.
Ingenieure der Reseller können sich 
nun für die Dienstleistungen rund um 
das Portfolio von Check Point zertifi-
zieren lassen. Dadurch sollen enge und 

langfristige  Kundenbeziehungen ent-
stehen und die Umsätze wachsen. Zu 
guter Letzt bietet das Partnerpro-
gramm jetzt vorgefertigte Kampagnen, 
die es den Partnern ermöglichen, be-
stehende  Marketing-Inhalte zu über-
nehmen und anzupassen, um ihre 
Kunden  besser zu erreichen.                         ms

Besseres Abo-Modell bei Pure Storage

Mit dem Abonnementmodell Pure-as-a-Service  bietet 
Pure Storage eine Alternative zum bisherigen Modell 
Evergreen. Dabei erhalten Endkunden eine Storage-
Appliance, bezahlen jedoch nur den tatsächlichen 

 Verbrauch. Der Mindestverbrauch 
liegt bei 50 Tebibyte. Zudem können 
sie Tools nutzen für die Orchestrie-
rung, das Storage Management und 
einen KI-basierten Support.
Für die Partner entfallen ab sofort 
 zusätzliche Lizenzen und Support-
kosten. Außerdem erhalten sie einen 
Servicekatalog, der die Preisgestal-

tung aufschlüsselt. Ferner gibt es einen Rabatt von fünf 
Prozent des Vertragswerts, wenn Partner  Verträge bis 
zu 100.000 Dollar (circa 82.000 Euro) über Pure-as-a-
Service abschließen.    ms

Check Point will den Resellern dabei 
helfen, ihren Umsatz zu steigern.

BILD: MONSTER ZTUDIO 
 STOCK.ADOBE.COM

Storage-Lösungen 
im Mietmodell

BILD: VRD  STOCK.ADOBE.COM

Verfügbar bei unseren Distributionspartnern:

Neu gestaltete mobile 39,6 cm (15,6")-Workstation mit Dell Optimizer 
for Precision, die neuesten Intel® Core™ Prozessoren und NVIDIA® Pro 

Grafikkarte für eine erstklassige, immersive Benutzererfahrung.

DellTechnologies.com/Precision

D I E  L E I S T U N G
S T E C K T  I M  D E TA I L .

D E L L  P R E C I S I O N  3 5 6 0  M O B I L E  W O K R S TAT I O N

Dell Technologies empfiehlt Windows 10 Pro für Untern

POTENZIALE  
& PARTNER
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Cloudwürdig und Innovations On 
schließen sich zusammen
Nicht nur Systemhäuser bündeln ihre Kom-
petenzen unter dem Dach fremdfinan-
zierter Gruppen. Mit Cloudwürdig aus 
Magstadt bei Stuttgart, Innovations On  
aus Ulm und der Innovations-On-Toch-
ter Di-On.Solutions aus Burgau bei Günz-
burg schließen sich jetzt drei fokussierte  
Cloud-Dienstleister zu einem Konstrukt 
zusammen. Als Investor steht dahinter die 
hannoversche Private-Equity-Gesellschaft 
Nord Holding. Zur neuen Unternehmens-
gruppe, die ihren fachlichen Schwerpunkt 
auf Cloud Transformation und Managed 
Cloud Services legen wird, soll innerhalb 
von etwa acht Wochen ein weiteres Mit-
glied hinzukommen.
Im Zuge der Neugründung erwirbt die 
Nord Holding die Mehrheit an den Unter-
nehmen. Deren Manager üben weiterhin 
ihre Führungsfunktionen aus und werden 
sich finanziell an der entstehenden  Gruppe 
beteiligen. Die Leitung der neuen Organi-
sation übernimmt Oliver Schallhorn, Mit-

gründer von Innovations On, der in seiner 
früheren Laufbahn in Führungspositionen 
bei Cancom und Fritz & Macziol (heute 
Axians) tätig war. Unter welchem Namen 
der Zusammenschluss auftreten wird, gibt 

der Cloud-Entrepreneur noch nicht be-
kannt. Eine Marke werde in den kommen-
den Wochen aufgebaut.
 
Zum Leistungsspektrum der Gruppe, die 
den Mittelstand und das Enterprise-Seg-
ment adressiert, gehören Beratung, Mana-
ged Services und Cloud-native Applika-
tionsentwicklung. Mit Innovations On als 
AWS Advanced Consulting Partner und 
Cloudwürdig als Google Cloud Premier 
Partner vereinen die Unternehmen bereits 
Expertise für zwei Hyperscaler. Ein Kom-
petenzteam für Microsoft Azure soll kurz-
fristig etabliert werden.
„Durch die gemeinsame Aufstellung unter 
dem Dach der Nord Holding können wir 
unseren Kunden die für sie passende Pub-
lic-Cloud-Lösung anbieten und zudem als 
Multicloud Provider auftreten“, so Schall-
horn. Mit dem Aufbau der Gruppe verfol-
gen die Unternehmen das Ziel, „in wenigen 
Jahren einer der relevantesten Public-
Cloud-Dienstleister im deutschsprachigen 
Raum zu werden“, ergänzt Cloudwürdig-
Gründer Florian Holz. Dabei werde man 
keine Kompromisse eingehen, sondern zu 
100 Prozent auf Cloud setzen.                   mh

Oliver Schallhorn, Mitgründer von 
Innovations On, übernimmt  

die Leitung der neuen Gruppe. 
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A U F  L E I S T U N G  E I N G E S T E L LT
Intel® Core™ Prozessoren der 11. Generation bieten die 

Leistung und Zuverlässigkeit, die Sie benötigen, um Ihre 

Ideen zu verwirklichen.

D E L L  O P T I M I Z E R  F O R  P R E C I S I O N
Unsere integrierte KI-Plattform lernt Ihre Arbeitsweise 

kennen und passt sich an, um ein intelligenteres, 

personalisierteres Erlebnis zu schaffen.

P R O F E S S I O N E L L E  G R A F I K
Grafikkarten der nächsten Generation von NVIDIA® für 

die reibungslose Arbeit in 2D- oder Einstiegslevel-3D-

CAD-Anwendungen.

K O M F O R TA B L E S  D I S P L AY
UHD-Display mit helleren 400 cd/m², bis zu 100 % sRGB 

mit Premier Color Plus Touch-Optionen und Hardware-

basierten Low Blue Light (ComfortView Plus)-Optionen.

Unternehmen.
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1/1-SEITE
Im Anschnitt*: 230 x 300 mm

2 x 1/2-SEITE PANORAMA, über Bund
Im Anschnitt*: 460 x 146 mm

2 x 1/3-SEITE PANORAMA, über Bund
Im Anschnitt*: 460 x 101 mm

2/3-SEITE PANORAMA
Im Anschnitt*: 190 x 300 mm
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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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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 ]

 BILD: GEMEINFREI 

ANZEIGENFORMATE & PREISE

2/1-SEITE 
Im Anschnitt*: 460 x 300 mm

JUNIOR PAGE PANORAMA, über Bund
Im Anschnitt*: 308 x 215 mm
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Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

1/3-SEITE QUER
Im Anschnitt*:
230 x 101 mm

1/2-SEITE QUER
Im Anschnitt*:
230 x 146 mm

1/3-SEITE HOCH
Im Anschnitt*:
84 x 300 mm

Was haben Beyond Meat und Prime 
Computer gemeinsam? An beiden zeigt 
sich der schmale Grat, auf dem Ge-
schäftserfolg gepaart mit nachhaltigen 
Ideen möglich ist. Im Falle von Prime 
hat sich die Sache noch zum Guten ge-
wendet (S. 21). Beim Fleischersatz-Her-
steller darf man gespannt sein, wie es 
nach der Aktientalfahrt weiter geht. 
Langfristig ist Nachhaltigkeit in jedwe-
der Ausprägung ein wichtiges strategi-
sches Element für so ziemlich jedes Un-
ternehmen, und natürlich auch für die 
ITK-Branche (S. 16).
„Strategie“ ist überhaupt ein wichtiges 
Stichwort. Denn strategische Neuaus-
richtungen prägen das Bild in diesem 
turbulenten Jahr – ganz aktuell mit der 
Ankündigung von Igel, keine Hardware 
mehr zu produzieren (S. 20), oder der 
Vision von Thomas Krenn, Extra Com-
puter als eigenständige Marke zu erhal-
ten (S.18). Und auch unsere Titelge-
schichte zur Distribution (S. 30) zeigt: 
Ohne strategische Entscheidungen ge-
lingt der Schritt in die Zukunft nicht. 
Die Modernisierung der technologi-
schen Basis prägt hier die Art und Wei-
se, wie Distribution künftig nachhaltig 
und gewinnbringend funktionieren 
kann.

Nachhaltig und 
gewinnbringend, 

geht das?

 BILD: EKKAPON  STOCK.ADOBE.COM 

 Sylvia Lösel, 
Chefredakteurin IT-BUSINESS 

Editorial /  21 . 2022  /  IT-BUSINESS / 3

sylvia.loesel@vogel.de

1/2-SEITE HOCH
Im Anschnitt*:
117 x 300 mm

JUNIOR PAGE
Im Anschnitt*:
154 x 215 mm

* Beschnittzugabe mind. 3 mm an allen Außenkanten

ANZEIGENSEITEN GRUNDPREIS/EURO

1/1 Seite 11.900,-

2/1 Seite 19.500,-

ANZEIGENSEITEN GRUNDPREIS/EURO

Junior Page / Hockey   8.500,–

Junior Page Panorama 13.800,–

1/2 Seite   7.500,–

1/2 Seite Panorama 11.500,–

1/3 Seite   6.500,–

1/3 Seite Editorial   6.500,–

2/3 Panorama   8.500,–

UMSCHLAGSEITEN GRUNDPREIS/EURO

2. Umschlagseite 12.900,-

4. Umschlagseite 14.500,-

Markt & Trends / 19.2020 /  IT-BUSINESS / 27

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

BILD: VOGEL ITMEDIEN

PRINT
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ADVERTORIAL

Advertorial
Sicher haben Sie bereits Informationen zu Ihren 
Themen vorliegen, die sich weniger für die Ge-
staltung  einer klassischen Werbeanzeige eig-
nen. Dann verwerten Sie diese doch einfach 
als Advertorial!

Das Team von IT-BUSINESS setzt Ihre  Inhalte 
in ein  Layout, das bei den Lesern für besondere 
Aufmerksamkeit sorgt.

1/1 SEITE
Im Anschnitt: 230 x 300 mm
Beschnittzugabe mind. 3 mm an allen 
Außenkanten

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

INPUT 
Max. 4.000 Zeichen inkl. Leerzeichen/Seite 
und max. 1 – 3 Bilder in 300 dpi Auflösung

ADVERTORIAL-FORMATE GRUNDPREIS/EURO

1/1 Seite  
230 x 300 mm

11.900,-

Kombi Print + Online 13.900,-

Beispiel: LGBeispiel: Microsoft
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CHANNEL FOKUS

Wir positionieren Sie mit Ihrem 
Channel-Portfolio ganzjährig 
und crossmedial.

Sie erhalten große 
Aufmerksamkeit für Ihre 
Lösungskompetenz im 
Channel.

Sie schaffen es leichter auf die 
Vendor-Shortlist für die Projekte 
der Partner.

Sie erhalten wertvolle Einblicke 
in die Partnerwelt.

Sie stehen im konstanten Dialog 
mit dem Channel und können Ihre 
Themen aktiv vorantreiben.

1

2

3

4

5

5 Gründe,
warum Sie beim 
Channel Fokus

mit dabei 
sein sollten

DATA ONLINE SOCIALOFFLINE

Partner finden im “IT-BUSINESS Channel Fokus”  
einen zentralen Informations- und Anlaufpunkt, um 
sich auszutauschen und das Business erfolgreich 
auf- und auszubauen. Um das gemeinsam zu errei-
chen, setzen wir auf ein komplettes Set an cross-
medialen Modulen, die wir gekonnt miteinander 
verknüpfen.

https://www.it-business.de/channelfokus/
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IT-BUSINESS MARKET

W  Der ITK-Markt ist von einzigartig hoher  
Produktvielfalt und Preisdynamik gekenn-
zeichnet. 

W  Deshalb brauchen ITK-Partner eine In-
formationsquelle, die ihnen schnell einen  
möglichst umfassenden Überblick über das 
aktuelle Angebotsspektrum verschafft.

W   IT-BUSINESS Market bietet diesen Service: 
 Kompakt und effi zient – als Marktplatz im  
Innenteil von IT-BUSINESS.

W   So erreichen Sie die Entscheider im  
ITK-Markt direkt, schnell, unkompliziert  
und zu Konditionen, die auch mit klei-
nem Budget groß zügige Werbeauftritte  
ermög lichen.

1/1 Seite
Im Anschnitt*:  
230 x 300 mm

2/1 Seite 
Im Anschnitt*: 460 x 300 mm

ANZEIGENSEITEN-FORMATE GRUNDPREIS/EURO

1/1 Seite 230 x 300 mm* 1.900,-

2/1 Seite 460 x 300 mm* 3.200,-

Titelseite 230 x 230 mm* 3.000,-

U3 230 x 230 mm* 4.900,-

*Beschnittzugabe mind. 3 mm an allen Außenkanten
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W     Funktion der persönlichen Empfänger  

Unternehmensleitung  37% 

Abteilungs- / Bereichsleitung  17,4% 

Fachkraft  20.3% 

Sonstige     1,3% 

 
W      Produktsegmente  

(Mehrfachnennungen möglich)

IT (Informationstechnologie)  75% 

TK (Telekommunikation)  44,3% 

CE (Consumer Electronics)  27,4% 

Druckauflage 22.350 Ex. (IVW QIII/2022) 
Verbreitete Auflage 45.936 Ex., davon 23.788 ePaper  
 (IVW QIII/2022) 
Erscheinungsweise 14-täglich

W      Aufteilung der Leserschaft nach 
Unternehmensschwerpunkten

ITK-Systemhaus/VAR  46,2% 

Fach-Einzelhandel  16,9% 

E-Tailer  0,5% 

Broadline Distributoren/ Value Added Distributoren 0,5% 

Hardware 6 Supply-Vendoren   3,5%

IT-Agencies  1,6% 

Andere Branchen   3,7% 

Dienstleister  3,0%

Branche nicht zugeordnet 17,2% 

Quelle: IVW EDA Auflagennachweis QII/2021 - QI/2022 

LESERSTRUKTUR



W BEILAGEN
Dem Trägerobjekt lose beigelegte Drucksachen  
(z.B. Blätter, Karten, Mailings,  Prospekte)

W EINHEFTER
Mehrseitige Drucksachen, die durch Heftung fest 
mit der Zeitschrift verbunden werden.

W  EINKLEBER

W GATEFOLDER

Die nach links 
ausklappbare 
Seite ist mit dem 
Zeitschriften-
Cover verbunden 
(3-seitig).
Preis 21.900,–  €

W BANDEROLE

105 x 148 mm
220 x 290 mm  
(größere Formate auf Anfrage)
4 mm
Min. 5 g
Gesamte Auflage
Anlieferung im Endformat  
gefalzt und beschnitten,  
lange Seite geschlossen
Beilagen bis 25g:  290,– €
Je weitere 10g:  + 30,– €
Selektionsaufschlag  120,– €

Mindestformat
Höchstformat
 
Max. Dicke
Gewicht
Belegung
Vorgaben

Preis pro Tsd.

Mindestformat
Höchstformat
Max. Dicke
Gewicht

Belegung
Vorgaben 

Preis

 148 x 115 mm
230 x 300 mm 
2 mm
 4 Seiten min. 80g/qm,  
ab 8 Seiten min. 50 g/qm
Gesamte Auflage
Einhefter in Heftformat:  
Beschnitte 5 mm (Kopf, Fuß, seitlich);  
Nachfalz 10 mm 
 Einhefter kleiner als Heftformat:  
Am Fuß und seitlich endbeschnitten; 
Kopfbeschnitt 5 mm; Platzierung oben.  
Mehr als 4 Seiten Umfang:  
Kopf ge  schlossen; Kreuzbruch gefalzt
4 Seiten 14.900,–  €
 6 Seiten 16.900,–  €
 8 Seiten 18.900,–  €

z.B. Postkarten, Flyer, 
CDs, Warenmuster,  
Post-its, die 
eingeklebt werden. 
Preis auf Anfrage!

Format  510 x 100 mm 
 + 3 mm Anschnitt
Preis 23.900,– €

16
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W AUFTRAGSTERMIN
Vier Wochen vor Anzeigenschluss 
siehe Themen + Termine (S. 8-9)

W TECHNISCHE ANFORDERUNGEN
Bei Sonderwerbeformen wird von maschineller 
Verarbeitbarkeit ausgegangen. Bei auftreten-
den Verarbeitungsschwierigkeiten durch Beila-
gen, Beihefter oder Beikleber hat die Fertigstel-
lung Vorrang. 

W MUSTER
Zum Anzeigenschlusstermin muss dem Verlag 
ein verbindliches Muster in fünffacher Ausfüh-
rung vorliegen, mindestens ein Layoutmuster mit 
Größen- und Gewichtsangaben.

W HAFTUNG
Schäden, die dem Verlag aus Nichtbeachtung 
der technischen Vorgaben für die Verarbeitung 
von Sonderwerbeformen entstehen, sind zu er-
setzen.

W ANLIEFERUNG
Die Anlieferung muss auf Euro-Paletten erfol-
gen. Die einzelnen Paletten sind mit der  je-
weiligen Mengenangabe und dem Hinweis 
„IT-BUSINESS Ausgabe Nr ...“ zu versehen.  

Bitte beachten Sie die Liefertermine:

Beilagen:   3 Arbeitstage vor Druck-
  unterlagenschluss
Beihefter/Beikleber:  5 Arbeitstage vor Druckun-

terlagenschluss
Die ausführlichen Anlieferungsmodalitäten  
erhalten Sie nach Auftragserteilung.

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

W ALTARFALZ TITELSEITE

W COVERFLAPPE

 Titelseite nach rechts 
ausklappbar (2-seitig)
Preis 21.900,–  €

Format rechte und 
linke Flappe
125 x 300 mm 
innen 227 x 300 mm
Preis 21.900,–  €

SONDERWERBEFORMEN
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W CHANNEL-GUIDES

Die IT-BUSINESS-Channel-Guides liefern eine um-
fassende Aufarbeitung der wichtigsten Informatio-
nen rund um einen speziellen, wichtigen Lösungs-
bereich. Neben Grundlagen und Trends beinhalten 
sie viele Übersichten, Highlights sowie konkrete Ver-
kaufshilfen für  ITK-Partner. Die Kompendien erschei-
nen aufgrund ihres Nach  schla ge charakters zu jedem 
Thema nur einmal pro Jahr.

SONDERPUBLIKATIONEN

ca. 40 Seiten
DIN A4
25.000 Exemplare
Empfängerstruktur IT-BUSINESS, 
Veranstaltungen
Pro Seite 3.600 Zeichen inkl. 
Leerzeichen und 2 Bilder in 300 dpi 
Auflösung, Quellenangabe

Umfang
Heftformat
Auflage
Distribution

Input

THEMEN ERSCHEINUNGSMONAT

Data Storage April 2023

Managed Services Mai 2023

IT-Security Juni 2023

Cloud September 2023

ANZEIGENSEITE GRUNDPREIS/EURO

1/1 Seite 210 x 297 + 3 mm Anschnitt 7.900,- 

Umschlagseiten U2-U4 - 210 x 297 mm
+ 3 mm Anschnitt

9.000,- 

1/2 Seite hoch 100 x 297 + 3 mm Anschnitt 4.900,- 

1/2 Seite quer 210 x 148 + 3 mm Anschnitt 4.900,- 

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

PRINT

https://www.it-business.de/it-business-channelguides/
https://www.it-business.de/it-business-channelguides/
https://www.it-business.de/it-business-channelguides/
https://www.it-business.de/it-business-channelguides/


PRINT SERVICE

W JAHRESKALENDER 2024

Wollen auch Sie jeden Tag im Blickfeld Ihrer Handels partner sein? Dann nutzen 
Sie den IT-BUSINESS Jahreskalender 2024! Er ist hochwertig, de ko ra tiv und 
enthält Zusatz  informationen für das ganze Jahr.

W JAHRBUCH

»IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2023/24« ist die hochwertige Übersicht 
der Hersteller, Distributoren, Systemhäuser und widmet sich Ihren High-
lights des Jahres. Auf über 100 Seiten präsentieren sich die Unter-
nehmen mit aktuellen Highlights in einer attraktiven Aufmachung. Es ist 
die umfangreichste und auflagenstärkste Übersicht über die Player im 
deutschen ITK-Markt. 

Für das Firmenporträt übernehmen wir die Gestaltung nach einem standardisierten Layout.  
Sie liefern uns Text- und Bild-Inhalte für ein vorgegebenes  Layout. Weitere Informationen zu  
Abwicklung und Terminen erfahren Sie bei Ihrem  Account Manager.

SONDERPUBLIKATIONEN

ca. 120 Seiten
DIN A4
25.000 Exemplare
Empfängerstruktur IT-BUSINESS, 
Veranstaltungen
18.12.2023

 870 x 580 mm
25.000 Exemplare
Empfängerstruktur 
IT-BUSINESS

Umfang
Heftformat
Auflage
Distribution

ET

Format
Auflage
Distribution

ANZEIGENSEITE GRUNDPREIS/EURO

2/1 Seite 420 x 297  
Vorgegebenes Layout*

7.500,- 

Umschlagseiten U2 & U3
210 x 297 + 5 mm Anschnitt

9.000,- 

210 x 297 mm 
+ 5 mm Anschnitt

9.000,- 

LOGOFORMATE GRUNDPREIS/EURO

70 x 40 mm 1.500,- 

110 x 65 mm 3.000,- 

TERMINE ET

Jahreskalender 2024 04.12.2023

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

* 

https://www.it-business.de/it-business-channelguides/
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Digitale Datenanlieferung
W FORMAT IT-BUSINESS
Heftformat  230 x 300 mm
Satzspiegelformat  200 x 280 mm (3-spaltig)

W FORMAT SONDERPUBLIKATIONEN
Heftformat  DIN A4 (210 x 297 mm)
Alle Anzeigenformate nur im Anschnitt.

W DRUCKSPEZIFIKATIONEN
Druckverfahren Rollenoffset (Heatset)
Papier  LWC glänzend

W BESCHNITTZUGABE  
Der Beschnitt bei abfallend gedruckten Anzeigen 
 beträgt mind. 3 mm. Achten Sie darauf, dass wich-
tige Bestandteile der Anzeige ausreichend vom 
Seiten rand entfernt platziert werden (5 mm 
Beschnitttoleranz).

W DRUCKMARKEN 
 Eck-, Falz- und Schneidzeichen sind 3 mm außer-
halb des Bildrandes anzubringen, die Strichstärke 
der Druckzeichen darf 0,1 mm nicht übersteigen.

W SCHRIFTEN   
Keine Systemschriften und keine vom Layoutpro-
gramm elektronisch erstellten Schriftschnitte  
verwenden. Mindestschriftgröße bei Negativ-Schrift 
und bei gerasterten Schriften ist 7 Punkt.

W LINIEN UND RAHMEN  
Mindeststrichstärke 0,3 Punkt oder 0,1mm.

W BUNTAUFBAU  
Die maximale Flächendeckungssumme für die vier 
Farben liegt in den neutralen Bildstellen bei max. 
290%.

W FARBSEPARATION  
Farbbilder müssen in CMYK angelegt sein, Sonder-
farben (HKS oder Pantone), DCS2-Formate sowie 
Duplex, Triplex, Quadroplex müssen in CMYK  
separiert sein. 

W FARBSKALA 4C  
ISO-Norm: Fogra 28 oder 39 Coated

W BILDAUFLÖSUNG  
60er-Raster, 300 dpi

W ANDRUCK/PROOF 
Der Andruck sollte auf Auflagenpapier oder auf ein  
Papier mit ähnlicher Oberfläche und Färbung erfol-
gen. Korrekturen ohne Neuandruck/Proof sind  
einzuzeichnen.

W TONWERTZUNAHMEN 
Die Toleranzen der Tonwertzunahmen betragen im 
Druck 40%-Feld +/-3% //  80%-Feld  +/-2%

W DATENÜBERTRAGUNG
1. Kennzeichnen Sie die Datei/den Ordner wie folgt: 
ITB_Kunde_Ausgabe (Beispiel: ITB_DELL_0922)

2. Übertragen Sie die Daten:
• per E-Mail  dispo.vit@vogel.de
• FTP Server  193.158.250.101
   Benutzername: ftpuser
   Kennwort: vit

W DATEIFORMATE 
Bitte liefern Sie druckoptimierte PDF-Dateien 
oder offene Mac-/PC-Dateien der gängigen 
Layout- oder Illustrationssoftware an.
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DISPLAY-WERBUNG

LEADERBOARD 
Standard 
728 x 90 px

TKP 130,-

SKYSCRAPER  
Standard
160 x 600 px

TKP 160,-

HALF PAGE AD
300 x 600 px

TKP 220,-

BILLBOARD
960 x 250 px

TKP 220,-

LEADERBOARD  
Expandable 
728 x 90 px
728 x 210 px

TKP 150,-

SKYSCRAPER  
Expandable
160 x 600 px
160 x 320 px

TKP 180,-

MEDIAFORMATE: 

• html5  • gif       • jpg 

• png • Rich Media

Unsere Bannerwerbung folgt den empfohlenen Standards der Coalition for Better Ads. Davon 
profitieren unsere Leser durch ein angenehmeres Erlebnis auf unseren Seiten und unsere 
Kunden durch Werbung auf Bannerplätzen, die besser wahrgenommen wird und  
eine nachhaltige Wirkung erzielt.

Download: Technische Spezifikationen

MAX. DATEIGRÖSSE: 

• 49 KB pro  Element

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

https://p7f.vogel.de/wcms/63/d8/63d8d0bfa0746/technische-spezifikationen-dt.pdf


PRINT ONLINEKLASSISCHE ONLINE-WERBUNG

ONLINE CONTENT AD 
300 x 250 px
Rectangle / MPU

TKP 180,-

VIDEO AD  
Ausspielung im  
Format 16:9
Media: MPG, MPEG, 
WMV, AVI 

TKP 180,- 

NATIVE AD  
Text max. 50 Zeichen
Dachzeile max. 
30 Zeichen
Bildgröße: 300 x 300 px

TKP 180,-

WALLPAPER  
728 x 90 oben  
+160 x 600 px rechts 
Hintergrundfarbe als Hexcode
 
TKP 250,-

BRANDGATE / FIREPLACE  
oben 980 x 90 px + 1.200 x 90 px  
und links 160 x 600 px und 
rechts 160 x 600 px  
Hintergrundfarbe als HEX-Code

TKP 300,-

STICKY AD  
(Skyscraper)
160 x 600 px

TKP 180,-

Klassische Online Werbung – Formate
MEDIAFORMATE: 

• html5  • gif         • jpg 

• png • Rich Media

MAX. DATEIGRÖSSE: 

• 49 KB pro  Element

t

W  Redirect- / Third-Party Advertising  
Adserver ist möglich (Haftung liegt beim Kunden)

W  Animierte Banner für Newsletter 
Bitte beachten Sie, dass im Outlook 2007/2010 bei animierten gif-Bannern nur der erste 
Frame angezeigt wird. Die Animation kann Outlook ab Version 2007 nicht mehr darstellen. 

W  Datenlieferung 
Bitte senden Sie Ihre Daten bis drei Tage vor Kampagnenbeginn an Ihren Ansprechpartner 
oder an banner.vit@vogel.de 

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.
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ONLINE

IT-BUSINESS
Newsletterversand erfolgt 2 x täglich  
an registrierte Empfänger.

Spezifikationen für Text Ads: 
• Abmessungen Bild: 300 x 300 px
• Max. Dateigröße: 49K
• Mediaformate:  jpg/gif/png (ohne Animation)
• Zeichenanzahl Text-Ad: Titel (max. 40 Zeichen)  
  Text (max. 250 Zeichen inkl. Leerzeichen) 

HINWEIS
Im Outlook 2007/2010 wird bei animierten 
GIF-Bannern nur der erste Frame angezeigt. 
Wir empfehlen deshalb, einen fest stehenden, 
nicht animierten Banner zu verwenden.Top-Position

Editorial Ad

Medium-Position

Platzierungen

Standard-Position 1

Standard-Position 2

Billboard Ad  
(630 x 250 px) oder
XL-Banner (630 x 140 px)

Editorial Ad  
(630 x 140 px) 
oder Billboard Ad

Billboard Ad,  
XL-Banner oder Text Ad

Billboard Ad,  
XL-Banner oder Text Ad

Billboard Ad,  
XL-Banner oder Text Ad

Newsletter-Werbung

Preise gelten pro Kalenderwoche im Morgen- oder Mittagsversand in €, zzgl. MwSt.

PLATZIERUNG BANNERFORMAT VERSAND GRUNDPREIS 
PRO KW

Editorial Ad Billboard / XL Banner Am Morgen oder Mittag (Mo–Fr) 2.100,–
Top-Position Billboard / XL Banner Am Morgen oder Mittag (Mo–Fr) 2.100,–
Medium-Position Billboard / XL Banner / Text Ad Am Morgen oder Mittag (Mo–Fr) 1.600,–
Standard-Position 1 Billboard / XL Banner / Text Ad Am Morgen oder Mittag (Mo–Fr) 1.200,–
Standard-Position 2 Billboard / XL Banner / Text Ad Am Morgen oder Mittag (Mo–Fr) 1.000,–
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 Qualitative Leadgenerierung

LEAD-GENERIERUNG
Unser umfangreiches Lead-Portfolio bie-
tet Ihnen für jede Zielsetzung das passende 
Format für Ihr modernes B2B-Online-Mar-
keting. Sie erhalten von uns den Zugang zu 
Ihrer Zielgruppe. Wir beraten Sie gerne be-
züglich Ihrer Inhalte und der passenden Plat-
zierung.

WHITEPAPER
In unserer Whitepaper-Datenbank veröffent-
lichen wir im Rahmen einer für Sie eigens 
erstellten Kampagne Ihre unternehmens-
eigenen Informationsangebote mit hohem 
Lösungspotenzial und Nutzwert für unsere 
 Leser: z.B. Technologiestudien, Marktstu-
dien, Trendanalysen, Fallstudien, Infrastruk-
turkonzepte, Best Practices, Case Studies, 
Checklisten, Tipps & Tricks, etc.

LIVE-CAST
Mit einem Live-Cast erreichen Sie die ITK- 
Entscheider im Channel direkt und live an ih-
rem Arbeitsplatz. 
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Platzieren Sie Ihre „Message“ in  einem Online Advertorial mit Leadgenerierung oder als Best Practice.

In Ihrem individuellen Bereich können Sie Ihre Werbebotschaft stärker herausstellen und sich als kom-
petenter Lösungsanbieter präsentieren.

•  Hohe Reichweite durch redaktionelle Platzierung 
•  Größtmögliche Akzeptanz durch redaktionelles Look & Feel
•  Erhöhte Aufmerksamkeit durch relevante und informative Inhalte

Online Advertorial mit  
Leadgenerierung Preis/Euro

• Umfangreiche  
   Bannerpromotion
• Single E-Mail-Shot
•  Leadgenerierung*  

(alle generierten Leads inkl.) 
•  Social-Media Posting

* Bitte liefern Sie mind. ein Whitepaper 
   (pdf-Datei) zum Download an.         

11.900,–

Best Practice  
Online Advertorial Preis/Euro

7.500,–

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

Stand: November 2022

Beispiel: de.ingrammicro.euSocial-Media Reichweite
IT-BUSINESS@twitter mit 14.222+ Follower
IT-BUSINESS@facebook mit 9.314+ Fans
IT-BUSINESS@linkedIn mit 7.029+ Mitglieder

Online Advertorial / Best Practice

• Teaser auf der Homepage
• Veröffentlichung im Themen 
 kanal „Best Practice“ 
• Veröffentlichung Ihres  
 Advertorials im Newsletter  
 (gesponserter Artikel) 
• Social Media Posting 
 und Promotion
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WHITEPAPER

In der Whitepaper-Datenbank auf IT-BUSINESS.de 
veröffentlichen wir Ihre unternehmenseigenen Fach-
beiträge mit hohem Lösungspotenzial und Nutzwert 
für die Zielgruppe ITK-Channel, z.B.

• Technologiestudien 
• Marktstudien
• Fallstudien 
• Vermarktungskonzepte  
• Best Practices 

Dabei gilt für Ihre Whitepaper grundsätzlich: Je neu-
traler, technischer und weniger verkaufsorientiert 
diese sind, desto eher werden sie tendenziell von 
der Zielgruppe abgerufen.

Eine hohe Erfolgsquote erzielen Sie dann, wenn Ihr 
potenzieller Kunde Sie als zukunftsgerichteten und 
technisch kompetenten Lösungsanbieter wahr-
nimmt. 

Ihre Dokumentenformate wie DOC, PDF und PPT 
können problemlos in das Whitepaper-Format um-
gewandelt werden. 

Whitepaper Premium-Paket
• bis zu 10 Whitepaper zur Auswahl
• bis zu 3 Monate Hosting
•  Unterstützung der Lead-Generierung durch Bannerwerbung 
•  Reporting
•  Alle generierten Leads inkl.

Preis 10.500,– Euro
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IT-BUSINESS Live-Cast

Mit dem IT-BUSINESS Live-Cast erreichen Sie ITK-Partner direkt und live an ihrem Arbeits platz. 
Eine erfolg reich etablierte, interaktive Kommunikationsplattform ermöglicht Ihnen, direkt über 
das  Internet mit Ihrer  Zielgruppe in Kontakt zu treten und so mit Ihren Informationen größtmögli-
che Aufmerksamkeit unter einem  interessierten Auditorium zu generieren.

LIVE-CAST PREIS/EURO

•  Konferenz-Dauer:  
Ca. 1 Stunde + 15 Min. Soundcheck

PROMOTION
•  Ankündigungsanzeige in IT-BUSINESS
•  1 Woche Ankündigungsbanner auf IT-BUSINESS.de und in 

unseren redaktionellen Newsletter
•  E-Mail-Einladung an registrierte User der IT-BUSINESS
• Promotion auf den Social-Media-Kanälen der IT-BUSINESS

ADMINISTRATION & SERVICES
•  Einweisung Ihres Fachreferenten
•  Anmoderation, Hinführung zum Thema
•  Einbindung von Pollingfragen in Ihre Präsentation  

inkl. Auswertung möglich
• Anmelde-Website mit Agenda
•  Aufnahme und Produktion als On-Demand-Webcast 
   auf IT-BUSINESS.de
• Teilnehmer Report

7.900,–
nicht rabattierfähig 

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.
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PODCAST

IHRE VORTEILE
Mit einem IT-BUSINESS Podcast als Marketing-Kanal erreichen Sie 
ITK-Partner persönlich, aufmerksamkeitsstark und zielgerichtet.
Denn nur, wer sich für das Thema interessiert, wird den Podcast auch 
hören. Die direkte Ansprache schafft Vertrauen und wirkt authentisch.
Gewähren Sie den Hörern einen Blick hinter die Kulissen und lassen 
Sie gerne auch gute Business-Partner zu Wort kommen.

Podcasts zeigen die Einzigartigkeit Ihres Unternehmens und  
ermöglichen Ihnen Bestandskunden zu binden und neue Partner  
zu gewinnen.

UNSERE LEISTUNGEN
▪ Produktion des Podcasts
▪ Länge des Podcasts: max. 20 Minuten
▪ Hosting
▪ Social Media Posting

Preis: 3.500,–
pro Aufnahme/Story 
Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

Social-Media Reichweite
IT-BUSINESS@twitter mit 14.222+ Follower
IT-BUSINESS@facebook mit 9.314+Fans
IT-BUSINESS@linkedIn mit 7.029+Mitglieder

Jetzt gleich 
reinhören!
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EVENTBEWERBUNG

Haben Sie ein Event, eine Messe oder ein besonderes Ereignis, das Sie möglichst 
prominent in Szene setzen möchten?

Nutzen Sie unser Event-Paket, um durch wirksame Marketinginstrumente wie 
 Premium-Eventeintrag, Promotion-Box und Newsletter auf Ihr Event 
aufmerksam zu machen und Teilnehmer einzuladen.

EVENT-PAKET PREIS/EURO
• 2 Wochen Promotion-Box auf IT-BUSINESS.de

• Premium Eventeintrag im Online Veranstaltungskalender

  mit ausführlicher Beschreibung, Link und Logo

•  Premium Firmenprofil 
(Beschreibung auf S. 31)

4.500,–

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

Beispiel: Arrow ECS GmbH 
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Die umfassende Datenbank mit zielgenauen Suchfunktionen gibt zuverlässig Antworten auf die Frage „Wer 
liefert was im ITK-Markt?“ Mit Ihrem ausführlichen Firmenprofil stehen Sie den Entscheidern mit Ihren Kon-
taktdaten und um fassenden Informationen jederzeit zur  Verfügung. 

FIRMENPROFIL LEISTUNGEN
PREIS/EURO/
JAHR

Basic-Profil • Firmenadresse gratis

Premium-Profil

• Logo
• Alle Kontaktdaten inkl. Link auf Ihre Website
• Ausführliches Firmenprofil
• Management/Ansprechpartner mit Foto
• Produkt-Showroom mit Fotos
• Möglichkeit zur Veröffentlichung von weiterem Bildmaterial
•  Zuspielung von Beiträgen über Ihr Unternehmen
• Verlinkung zu RSS-Feeds Ihres Unternehmens
• Veröffentlichung von relevanten Themen im Event-Kalender

2.900,– 

Service-Option • Pflege Ihrer Microsite (auf Anfrage) 240,–

FIRMENPROFIL

Beispiel: Log-In Consultants

Jede Aktion im Firmenprofil erzeugt einen Teaser auf der Startseite von IT-BUSINESS.de
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STAND ALONE MAILING

PROFITIEREN SIE VON MAXIMALER EXKLUSIVITÄT!
Mit einem Stand Alone Mailing erreichen Sie Ihre Zielgrup-
pe mit Ihrer Botschaft direkt in deren Postfach. Sie liefern 
den inhaltlichen Input und die gewünschte Zielgruppe und 
wir kümmern uns um den Rest!

IHRE VORTEILE
• Aufmerksamkeit in einer relevanten Zielgruppe
• Qualifizierter Traffic auf die eigene Website
•  Prominente und exklusive Darstellung ohne 

 Konkurrenten
• Co-Branding der Medienmarke
• Geringe Streuverluste

Preis pro Aussendung         6.900,-
6.000 Empfänger

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

Call to Action
zu Ihrer Webseite

Call to Action
zu Ihrer Webseite

Text (Vorteile Ihres  
Produktes/Lösung)

Text

Co-Branded Header

Headerbild mit Dachzeile  
(max. 60 Zeichen)
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Erreichen Sie B2B-Nutzer aus dem IT-BUSINESS Netzwerk auch auf den  
Social-Media-Kanälen (Facebook, LinkedIn) und im Google Display-Netzwerk.

•  Gesteigerte Awareness durch wiederholte Ansprache in den  
 Social-Media-Kanälen
•  Geräteübergreifende Ausspielung 
•  Geringe Streuverluste, da nur Nutzer mit Interesse für ein 
 bestimmtes Thema angesprochen werden
•  Unterstützung bei der inhaltlichen Umsetzung  

ABLAUF
1. Nutzer befassen sich auf IT-BUSINESS.de mit ihren Interessensgebieten.
2. Speziell diese Nutzer bekommen Ihren Content/Banner auf den Partnerseiten 
 unseres Google Display-Netzwerks ausgespielt.
3. So erreichen Sie genau Ihre Zielgruppe.
4. Zusätzlich unterstützen wir Ihre Kampagne durch Platzierung Ihrer Werbung  
 (Postings) auf unseren Social-Media-Kanälen.

PLATZIERUNG & PREIS
•  Google AdWords + Social-Media-Kanäle IT-BUSINESS
•  Mindestbuchungsvolumen: 20.000 AI
•  Laufzeit: 1 Woche
•  TKP1: 190.- €

1TKP: Preis je 1.000 AdImpressions, alle Preise in EUR zzgl. ges. MwSt.

AUDIENCE TARGETING
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MARKTFORSCHUNG

Sie wollen wissen, wie Ihre Zielgruppe denkt? 
Was sie kauft? Wie sie entscheiden wird? 
IT-BUSINESS liefert Ihnen  mittels Marktfor-
schung die Basis für die Optimierung Ihrer 
Produkt- und Vertriebsstrategie.

Sie befragen die Leser von IT-BUSINESS über 
unser Online-Marktforschungstool zu Ihren 
Produkten,  Lösungen und Services. Um eine 
repräsentative Teilnehmerzahl zu erreichen, 
wird Ihre Umfrage mit Promotion in Form von 
Teaserboxen oder Bannern auf IT-BUSINESS.
de werblich unterstützt.

Online-Leserumfrage

•  Max. 12 Fragen von Ihnen geliefert
• Möglichkeit zum Einsetzen eines Gewinnspiels
•  Programmierung der Umfrage auf IT-BUSINESS.de
•  Promotion auf der Startseite von IT-BUSINESS.de
• Laufzeit: 4 Wochen
• Auswertung und Dokumentation der Ergebnisse
• Reporting der Teilnehmerzahlen und -profile

14.900,–

Alle Preise in €, zzgl. MwSt.

Beispiel: Dropbox Online-Leserbefragung



SERVICEEVENTS

     VIRTUAL EVENTS CONFERENCES SUMMITS 

WE MATCH PEOPLE & TECHNOLOGY
Informationen und Teilnahmemöglichkeiten 

zu unseren Events finden Sie unter:
www.vogelitakademie.de
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