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

The medium provides for the decision-makers 
in the ITC market  well-founded information. 
The editors reliably analyze the 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.



5Dates + Facts

4,200,00 +
page impressions last 12 months

(Status: 4/2024)

45,788 
distributed circulation

there of
30,700 ePaper

24,000 + 
newsletter recipients

twice per day

Multi media:
• Magazine

• ePaper
• Online

• Storytelling
• Social media

15,000 + 
qualified leads

generated in 2024

Social Media 65,000 + 
Facebook 9,380 + 

X 13,720 + 
Xing 14,750 +

LinkedIn 18,500 +
Instagram 8,160 +
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No. DP DD Channel Guide

January 1 27/01/2025 20/01/2025

February
2 10/02/2025 03/02/2025

3 24/02/2025 17/02/2025
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May
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9 26/05/2025 19/05/2025

June
10 10/06/2025 02/06/2025 IT-Security

11 23/06/2025 16/06/2025  

IT-BUSINESS Magazin & Channel Guides

PUBLISHING SCHEDULE 7

DP = Date of publication, 
DD = Date of data delivery
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IT-BUSINESS Magazin & Channel Guides

PUBLISHING SCHEDULE 8

DP = Date of publication, 
DD = Date of data delivery
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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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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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Wir liefern mehr als nur zu handeln:
IT-Systemhäuser oder -Dienstleister können mit uns erfolgreich 
durchstarten. Denn wir bieten Ihnen umfangreiche Value Added 
Services inklusive persönlichem Ansprechpartner. So bringen Sie 
jedes Ihrer IT-Projekte direkt zum Erfolg – unterstützt von Ihrem 
IT-Distributor mit Mehrwert.

Der direkte Weg zu uns: auf siewert-kau.de/value oder 
telefonisch unter 02271–763 100.  
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FRACTIONAL SIZE BASIC PRICE/EURO

1/1-page 11,900.-

2/1-page 19,500.-

FRACTIONAL SIZE BASIC PRICE/EURO

Junior page / Hockey   8,500.-

Junior page panorama 13,800.-

1/2-page   7,500.-

1/2-page panorama 11,500.-

1/3-page   5,500.-

1/3-page editorial   6,500.-

2/3-page panorama   8,500.-

COVER PAGES BASIC PRICE/EURO
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1/3-PAGE HORIZONTAL
Trim size*:
230 x 101 mm
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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

BILD: VOGEL ITMEDIEN

UTAX ist eine eingetragene Marke der TA Triumph-Adler GmbH

Damit Ihre Kunden mit der Digitalisierung erfolgreich durchstarten 
können, brauchen Sie Lösungen, die genau zu ihnen passen. Als  
Ihr Partner für ausgezeichnete Hardware, innovative Software und 
umfassenden Service unterstützen wir Sie mit maßgeschneiderten 
Gesamtpaketen, die Sie wachsen lassen und Ihre Kunden begeistern. 
Erfahren Sie mehr über die Vorteile einer Partnerschaft mit uns auf 
UTAX.de/itworx.

Wir haben die Lösungen, die Ihre  
Digitalisierung zum Erfolg machen.

If it worx, itʼs us
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Partnerschaft, die Mehrwert schafft!

Kyocera Chap – Das Partnerpraogramm

für den IT-Fachhandel. chap.kyocera.de

Jetzt
Kyocera Chap-Partner
werden – gemeinsam
für Dein Business!

(X) JA!
(X) JETZT !
(X) SOFORT !

Willst Du mit
mir gehen?

INTEL MIT NEUER 
DEUTSCHLAND-
CHEFIN
Sonja Pierer ist zur neuen Geschäfts-
führerin des Chip-Herstellers Intel in 
Deutschland berufen worden. Pierer folgt 
auf Christin Eisenschmid, die bereits im 
März das Unternehmen „aus persönlichen 
Gründen“ verlassen hat.
Pierer ist seit 2021 für Intel tätig und war 
als Director Business Consumption, 
Director EMEA Digital Sales und zuletzt 
Country Manager bei Intel Deutschland. 
Davor war sie Head of Sales B2B German 
Marketplace bei Amazon. Weitere 
 Stationen ihrer beruflichen Laufbahn 
waren Cisco Systems, Dell EMC, NCR 
Corporation und Experis.
„Dies ist eine einzigartige Gelegenheit, 

unsere digitale Zukunft aktiv und souverän 
zu gestalten. Ich freue mich sehr darauf, 
diese Reise mit unseren großartigen 

Partnern, Kunden und dem Intel-Team 
weiterzuführen“, so Pierer in einem 
LinkedIn-Post.                                        | hs

Die neue Intel-Deutschlandchefin Sonja Pierer stammt ursprünglich aus einer bayerischen 
Handwerksfamilie und war dort die Erste, die studiert hat, nämlich Informatik in Passau.

100 Jahre alt ist die IFA. Ein biblisches Alter. Dass 
es sie noch immer gibt, hat viel mit Transfor-

mation zu tun. Und fast wäre es auch schief 
gegangen. Wer hätte schon vor zwei 
Jahren geglaubt, dass die IFA ihren 100. 
Geburtstag erleben würde? Selbst der 
„Austragungsort“ Berlin stand damals auf 
der Kippe. Doch das Ergebnis all dieser 
Streitigkeiten ist nun eine „neue“ IFA, die 

dieses Jahr wohl auch wieder großen 
Anklang findet. Exemplarisch dafür steht 

mit „Innovation for all“ die neue Deutung des 
IFA-Akronyms. Es ersetzt das angestaubte 

„Internationale Funkausstellung“ – vom Röhren-
empfänger zum Quantencomputer sozusagen. 

Doch wie gelingt so eine Transformation? Gerade Traditions-
unternehmen können hier ihre Erfahrungen ausspielen, denn 
sie haben sich meist bereits mehrmals neu erfunden (S. 48). 
Von Visionen ist da oft die Rede. Diese hat auf jeden Fall die 
Var Group, die als neuer Dienstleister den DACH-Markt 
erobern möchte (S. 7) und beispielsweise im Pentesting von 
Embedded Systems einen Zukunftsmarkt sieht. 
Auch von Mut ist die Rede. Den bräuchte man, wenn man 
Befragten einer Studie folgt, die das Budget statt in Security 
lieber in andere IT-Innovationen stecken würden (S. 18) – 
vielleicht in so etwas wie Quantencomputer (S. 8)? Hätte den 
Vorteil, dass man dann den Hackern einen Quantensprung 
voraus wäre. Vielleicht.
Wer allerdings lieber auf der sicheren Seite ist, dem sei die 
Sovereign Cloud ans Herz gelegt (S. 24) und eine Private-GPT-
Lösung (S. 38). 
Ich wünsche Ihnen eine tolle Lektüre, die Sie auf neue Ideen 
bringt!

SYLVIA LÖSEL
sylvia.loesel@vogel.de

VOM RÖHRENEMPFÄNGER 
ZUM QUANTENCOMPUTER

Editorial | IT-BUSINESS | 3

Weitere Informationen zu unserer 
VG-Serie gibt’s hier:

viewsonic.com/de

Mit unseren innovativen Business-Monitoren der 
VG-Serie liefern wir eine zuverlässige Ausstattung
für den Arbeitsplatz der Zukunft. Ob beste Konnek-
tivität, praktische Ergonomie-Features oder die
einfache Handhabung – die Produktreihe trumpft 
mit Top-Qualität zu einem fairen Preis. 

Ab sofort bieten wir fünf Jahre Garantie auf alle 
Monitore der VG-Serie – und das automatisch ab 
Kauf und ohne Registrierung.

NEU! 5 JAHRE GARANTIE

Garantiert mehr Freude 
am Arbeitsplatz mit unseren 
Business-Monitoren.
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CHERRY STÄRKT SEIN 
CHANNEL-TEAM

Cherry stärkt mit neuen Führungskräften sein Channel-
Team. Julia Kühnberger übernimmt die Position als Head of 
Amazon & Director-to-Consumer und bereits im Juli 
übernahm Christian Kast die Leitung des Channel Marke-
ting EMEA. Kast bringt umfangreiche Erfahrung aus seiner 
langjährigen Tätigkeit unter anderem bei Jabra mit und 
leitet als Head of Channel Marketing EMEA das Channel-
Marketing-Team von Cherry. Er soll mit seinem internationa-
len Team die Channel-Partner durch innovative Go-To-Mar-
ket-Strategien unterstützen, um die Vermarktung der 
High-End-Eingabegeräte und -Lösungen in den Bereichen 
Gaming, Office und Gesundheitswesen weiter auszubauen. 
Julia Kühnberger bringt als neue Head of Amazon & 
Director-to-Consumer ihre Expertise im E-Commerce bei 
Cherry ein. In ihrer neuen Rolle wird sie die Verantwortung 
für Amazon sowie die Direct-to-Consumer-Aktivitäten in 
Europa übernehmen. Dabei wird sie ein spezialisiertes 
Team leiten.                                                                                    | ml

CTO Stefan Tübinger 
erhält Prokura bei 
Concat
Concat baut sein Füh-
rungsteam um. Nach mehr als 
20 Jahren Tätigkeit als 
Prokuristen werden Joachim Opper und Thomas Nickisch 
abberufen. Stefan Tübinger war bereits während seines 
Studiums als IT-Consultant tätig. Er gründete 2003 Synergy 
Systems in München mit den Schwerpunkten Softwareentwick-
lung, Rechenzentrumsbetrieb, Network Operations und 
Managed IT Security. Nach der Übernahme von Synergy 
Systems durch Concat verantwortet Tübinger seit 2017 als CTO 
den gesamten Bereich der Technik.                                        | as
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ALLE BRANCHEN

5 Gründe, warum sich timeCard lohnt
  ����� ��� ������������� ����� �������� ��������

  ��������� ������� ���� ��������������� ��������

  EuGH- und DSGVO konform*

  Ausführliche Reports und Statistiken

  Verbesserte Work-Life-Balance
����������������� ����� ������������������ � ���� �����������

timeCard Zeiterfassung
Die perfekte Lösung für alle Branchen

partnerprogramm

timecard.de

Mit

 Schnittstelle

zum Abruf 

der eAU

Jetzt REINER SCT Partner werden und Vorteile sichern!

ZEITERFASSUNG FÜR

Julia Kühnberger 
übernimmt die Position 
als Head of Amazon & 
Director-to-Consumer 

bei Cerry. 
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IT-BUSINESS
MARKET
VV	�The IT market is characterized by a high 

variety of products and dynamic of  
rates

VV	�The IT market is indicated of a variety 
of products and brands. This is why the 
IT trade needs a source of information 
that is able to deliver a complete over-
view of the latest offers..

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

VV	�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
Bleed*: 230 x 300 mm

2/1 Page 
Bleed*: 460 x 300 mm

FRACTIONAL SIZE BASIC PRICE

1/1-Page Seite 230 x 300 mm* 1,900.-

2/1-Page 460 x 300 mm* 3,200.-

Cover page 230 x 230 mm* 3,000.-

U3 230 x 230 mm* 4,900.-

All rates are quoted in EURO excl. VAT

MMAARRKKEETT

Security

A lack of security has occurred.

Don´t let that happen to you!

Jetzt it-sa Ticket sichern.

tarox.de

JETZT ZU M365 WECHSELN – FÜR MAXIMALE

SICHERHEIT IM DIGITALEN WORKSPACE!

Treffen Sie uns auf der it-sa 2024 in Nürnberg

Stand: 6-446 - Halle: 6

THE MINI
POWERHOUSE

Die ZBOX MAGNUS EN Barebone Serie
mit Intel Core i7 Prozessor, NVIDIA
GeForce RTX™ 4070 Laptop Grafik,
zahlreichen Anschlussmöglichkeiten
und einfachen Aufrüstoptionen ist ein
beeindruckendes, maßgeschneidertes
System für anspruchsvolle Aufgaben.

Verbessern Sie professionelle
Workflows und Produktivität mit
KI-beschleunigten Anwendungen,
berechnen Sie Simulationen
detaillierter und finden Sie innovative
Lösungen für komplexe Probleme.

POWER YOUR 
BUSINESS
Durch die Integration leistungsstarker Technologien in
einem ultrakompakten Formfaktor ist die ZBOX
MAGNUS EN-Serie die ultimative Workstation für den
professionellen Einsatz. Dank ihrer unübertroffenen
Leistung und Geschwindigkeit kann die ZBOX selbst die
anspruchsvollsten Aufgaben bewältigen.

MEDIZIN UND
GESUNDHEITSWESENDIGITAL

SIGNAGE
FERN-

ÜBERWACHUNGEDGE
AI

CLOUD
AI

MASCHINELLE
LERNEN

VIDEO
ANALYTIK

INDUSTR.
DV**

UND
MEHR

KÜNSTLICHE INTELLIGENZ

ZO TAC Z B OX M AG N U S E N - S E R I E

JETZT ENTDECKEN BEI

* Registrierung benötigt. Mehr Informationen unter ZOTAC.COM

©2024 ZOTAC Technology Ltd. All rights reserved. All company and/or product names may be trade names, trademarks and/or registered trademarks of the respective
owners with which they are associated. ZOTAC Technology Limited does not warrant the accuracy, completeness or reliability of information, materials and other items
contained on this website or server. No liability is assumed with respect to the use of the information contained herein. ZOTAC.COM

MEDIZIN UND
GESUNDHEITSWESENDIGITAL

SIGNAGE
FERN-

ÜBERWACHUNG

KÜNSTLICHE INTELLIGENZ
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Channel Fokus
In the biweekly IT-BUSINESS Channel Fokus 
we concentrate on a new topic and revise it  
comprehensively for our readers.
Partners use IT-BUSINESS Channel Fokus 
format to successfully build up and expand 
their channel business. To achieve this, we 
rely on extensive and proven crossmedia 
modules.
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PRINT

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. 

5 Reasons
why you have

to join 
Channel Fokus

DATA ONLINE SOCIALMAGAZINE
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NIS2 VERSTEHEN, 
SICHERHEIT GEWINNEN 
MIT ESET

PEOPLE 
STRATEGIES & 
INNOVATIONS
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Die vielleicht wichtigste Security-

Richtlinie der Europäischen Union 

steht vor der Tür, aber kaum ein 

Unternehmen nimmt Notiz von ihr. 

In einer aktuellen Umfrage von 

ESET gaben mehr als die Hälfte der 

befragten deutschen Unternehmen an, 

dass sie „NIS2“ (Netz- und Informations-

sicherheitsrichtlinie 2) gar nicht oder nur 

den Begriff an sich kennen. Die deutsche 

Unternehmenslandschaft, insbesondere 

der Mittelstand, ist also auf die kommen-

den Herausforderungen durch die Richtli-

nie schlecht vorbereitet. Gut die Hälfte aller 

Entscheider in Organisationen mit mehr als 

50 Mitarbeitern, die NIS-relevant sein 

könnten, wissen gar nicht, welche Anforde-

rungen auf sie zukommen. 

Dies verdeutlicht einen dringenden 

Nachholbedarf an Aufklärung und auch 

Vorbereitung auf die neuen Regelungen. 

IT-Fachhändler oder Systemhäuser haben 

jetzt die Chance, sich als Vorreiter in 

Sachen IT-Sicherheit zu positionieren und 

Kunden den Weg in eine sichere, regelkon-

forme Zukunft zu ebnen.

NIS2-COMPLIANCE: FACHHÄNDLER ALS 

VORBILDER FÜR KUNDEN
Selbst für erfahrene IT-Fachhändler und 

Systemhäuser ist es eine Herausforderung, 

den Überblick über die neuen NIS2-Richtli-

nien zu behalten. Umso wichtiger ist daher 

die eigene Überprüfung, ob man unter 

NIS2 fällt oder fallen könnte. Denn selbst 

wenn die NIS2-Kriterien nicht zutreffen, 

kann ein IT-Dienstleister über die soge-

nannte Lieferkette zur Einhaltung der 

Richtlinie verpflichtet werden. Indem sie 

ihre eigene Compliance sicherstellen und 

ihre Kunden aus eigener Erfahrung bei der 

Vorbereitung darauf unterstützen, können 

Fachhändler eine vertrauenswürdige 

Quelle für NIS2-Konformität werden. 

ESET AUFKLÄRUNGSKAMPAGNE: 

INFORMIEREN UND BRANDING NUTZEN

ESET hat eine umfassende Aufklärungs-

kampagne entwickelt, die Teilnehmer des 

Partnerprogramms kostenfrei nutzen 

können. Mit den gebrandeten Materialien 

können sie ihre Kunden über die Bedeu-

tung von NIS2 informieren und gleichzeitig 

ihr eigenes Profil als vertrauenswürdiger 

Partner für IT-Sicherheit stärken. Für 

Platin-Partner stehen sogar ESET Experten 

zur Verfügung, die Kunden in Vorträgen 

oder Webinaren über NIS2 aufklären.

Die Kampagne steht unter dem Motto 

„Flicken reicht in der IT-Sicherheit nicht 

aus“ und ist auch ohne Branding für 

Kunden unter www.eset.de/nis2 verfügbar. 

Darauf finden Interessierte Whitepaper, 

Podcasts, Webinare und weitere Informati-

onen rund um das Thema NIS2. Ziel der 

Initiative ist es, Organisationen objektiv zu 

informieren und Ratschläge für die 

technische Umsetzung zu geben. 

ESET BUSINESS PORTFOLIO 

IST „NIS2-READY“ 
ESET hat sein Produktportfolio kürzlich 

aktualisiert und ist bereits NIS2-ready. Es 

fungiert als ideale Grundlage, um Kunden 

maßgeschneiderte Lösungen anbieten zu 

können. Besonders im Fokus steht dabei 

das Angebot im Bereich Managed Detec-

tion and Response (MDR). Mit dem Service 

ESET MDR sowie den Bundles ESET 

PROTECT MDR (für SMB) und ESET 

PROTECT MDR Ultimate (für Enterprise) 

stehen gleich drei Varianten je nach 

Budget und Einsatzzweck parat. Die 

Bundles beinhalten die effektivsten und 

innovativsten Sicherheits-

lösungen vom Malware-

Schutz über Multi-Faktor-

Authentifizierung und 

Verschlüsselung bis hin 

zum Patch-Management. 

KURZ & KOMPAKT

2025 IST
REALISTISCH
Die Politik krempelt die Ärmel hoch. Was wurde jüngst unternommen?

Über Verbände, in denen ich aktiv bin, bin ich nah dran an aktuellen 

 Informationen. Ich bin erleichtert, dass es nun seit 7. Mai einen offiziellen Re-

ferentenentwurf gibt. Auch wenn der Name - Cybersicherheitsstärkungsgesetz 

- recht sperrig ist. Anfang Juli gibt es eine Überarbeitung. Die Umsetzungsfrist 

vom 17. Oktober 2024 werden wir nicht schaffen. Aber wir können optimis-

tisch sein, dass es Anfang 2025 eine Gesetzgebung geben wird.

Was sorgt immer noch für Verwirrungen?
Von den Mindestanforderungen an die betroffenen Unternehmen hat sich 

kaum was verändert. Auch die Anforderungen an die Wirtschaft wie 

 Registrierungs- und Meldefristen sind konstant geblieben. Man bedenke, dass 

der aktuelle Referentenentwurf 189 Seiten hat. Das sind seitenweise Begriffs-

definitionen, durch die man sich kaum durchkämpfen kann. Und hier gibt es 

Überraschungen: Beispielsweise bei der Begriffsdefinition des Managed Ser-

vice Providers (MSP). Plötzlich ist man nicht mehr nur Anlagenbauer, sondern 

fällt auch unter MSP und hat nochmal andere Pflichten, sich um seine ganze 

IT zu kümmern. Hier wird sich auch nichts mehr ändern.

Wo gibt es Erleichterungen?
Es wird ja ein Portal geben, in dem man sich registrieren kann, um Cybervor-

fälle zu melden. Zum Glück wurde aber der bürokratische Aufwand mit dem 

dritten Referentenentwurf zurückgefahren, indem nur Betreiber kritischer 

 Anlagen entsprechende Compliance- und Auditberichte einreichen müssen, 

und das drei Jahre nach Inkrafttreten des Gesetzes. Dies entbindet die 

 Unternehmen allerdings nicht davon, gewisse Pflichten umzusetzen und zu 

dokumentieren.

Advertorial  | PSI | IT-BUSINESS | 41  
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MSP UND MSSP:  
DIE CYBERSECURITY-EXPERTEN 
SIND GEFRAGT WIE NIE

Die Lage bleibt weiter kritisch: 81 

Prozent der Unternehmen in 

Deutschland waren in den 

vergangenen zwei Jahren von 

mindestens einem Cybersicher-

heitsvorfall betroffen. Oft fehlt es an 

IT-Sicherheitspersonal (16 Prozent) und an 

den notwendigen Tools zur Bedrohungser-

kennung (12 Prozent). Unternehmen haben 

das Problem erkannt und fangen an, zu 

reagieren: Sie planen, verstärkt Personal 

aufzustocken (58 Prozent), die Sicher-

heitsteams um externe Spezialisten zu 

ergänzen (33 Prozent) und Mitarbeiter 

besser zu schulen (35 Prozent). Parallel 

wollen KMU mehr Geld in die Cybersicher-

heit und moderne Tools im Allgemeinen 

stecken (35 Prozent). 22 Prozent denken 

sogar über Outsourcing an Managed 

Service Provider (MSP) und Managed 

Security Service Provider (MSSP) nach. 

Diese Ergebnisse gehen aus einer aktuel-

len Kaspersky-Umfrage „Redefining the Hu-

man Factor in Cybersecurity“ hervor. 

„Jedes Unternehmen, das noch keinen 

Schadensvorfall hatte, kann sich glücklich 

schätzen. Aber niemand darf sich darauf 

verlassen, dass das so bleibt. Auch ein 

BILD: KASPERSKY

zweiter und dritter Angriff sind jederzeit 

möglich. Das unterstreicht, wie wichtig es 

ist, Sicherheitsverletzungen möglichst zu 

verhindern, zum Beispiel über die Imple-

mentierung eines integrierten Ansatzes zur 

Cybersicherheit oder ein Outsourcing an 

Managed Service Provider und Managed 

Security Service Provider“, konstatiert 

Sören Kohls, Head of Channel Germany bei 

Kaspersky.

MSP/MSSP können helfen

Eine der wichtigsten Maßnahmen für 

Unternehmen, die mit einem Mangel an 

Fachleuten und großer Überlastung zu 

kämpfen haben, ist die Automatisierung 

sowie die Auslagerung von Aufgaben im 

Bereich der Cybersicherheit. „Wir beob-

Unternehmen schaffen es allein nicht mehr, ihre IT-Security sicher  

zu beherrschen. Immer mehr KMU suchen externe Hilfe.  

Automatisierte Cybersicherheit von Kaspersky kann die richtige Lösung sein, 

damit die hauseigene IT am Wochenende wieder frei hat.
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achten gerade, dass sich immer mehr 

Unternehmen externe Experten, MSP und 

MSSP ins Boot holen, um das gesamte 

Cybersicherheitssystem zu verwalten. 

Oder sie setzen auf Verträge mit Experten, 

die ein Teilspektrum, also eine oder ein 

paar ganz bestimmte Dienstleistungen 

übernehmen“, berichtet Sören Kohls aus 

seinem Daily Business.

Die Gründe liegen auf der Hand: MSP und 

MSSP sind diejenigen, die über einschlägi-

ges Fachwissen und alle erforderlichen 

Tools verfügen und für Kunden jeder 

Größe ein effektives Cybersecurity-Ma-

nagement übernehmen können. Zudem 

bieten sie eine Vielzahl von Services an, 

wie zum Beispiel Managed Detection and 

Response Services, bei denen Security 

Operations Center (SOC)-Experten eine 

kontinuierliche Überwachung durchfüh-

ren. Automatisierungstools, die von 

Cybersecurity-Anbietern bereitgestellt 

werden, sind eine weitere Möglichkeit, wie 

ein Unternehmen seine Cybersicherheit 

stärken kann. Dazu gehören beispielsweise 

XDR- und MDR-Lösungen, die mit Hilfe von 

Untersuchungs- und Reaktions-Playbooks 

und eingebetteter KI eine einfache Auto-

matisierung ermöglichen.

Empfehlungen bei internem 
Mangel an Tools und Expertise

 Eine Lösung wie Kaspersky Managed 

Detection and Response erhöht das 

allgemeine Schutzniveau eines Unter-

nehmens, indem es Teleme-

triedaten aus dem IT-Netzwerk rund um 

die Uhr überwacht und bei der Entwick-

lung interner Prozesse und Best Practi-

ces hilft, während es die von Kaspersky-

Experten bereitgestellten Richtlinien zur 

Reaktion auf Vorfälle befolgt.

 Mittelständische Unternehmen, die nicht 

über das nötige Budget verfügen, um 

einige Cybersecurity-Produkte zu kaufen 

oder spezielle IT-Sicherheitsexperten 

einzustellen, sollten eine einfach zu 

verwaltende Lösung wie Kaspersky 

Endpoint Security Cloud nutzen.

 Schulungen zur Cybersecurity helfen 

dabei, die Fähigkeiten und das Wissen 

von IT-Sicherheitsspezialisten auf den 

KURZ & KOMPAKT

AUS DEM PODCAST 
MIT KASPERSKY
Wie sieht die Channel-Strategie für 2024 aus?
Kaspersky will vor allem Partner im Bereich EDR und MDR fördern. MDR hilft 

Unternehmen, ihre IT-Infrastrukturen in einer Cyberwelt abzusichern, die täglich 

bedrohlicher wird. Daher soll zudem die Zusammenarbeit mit mittelständischen 

Partnern intensiviert werden.

Wie hilft Kaspersky den Partnern beispielsweise?

Kaspersky bietet automatisierte Cybersicherheit (EDR) und verwaltete Cybersi-

cherheit (MDR) für Unternehmen jeder Größe. EDR unterstützt Unternehmens-

kunden auf Unternehmensebene, darunter unternehmenseigene Security Ope-

rations Center (SOC). Mit MDR können KMU dank eines vertrauenswürdigen 

Sicherheitsexperten, der vom Reseller und Kaspersky vertreten wird, das glei-

che Schutzniveau erreichen.

Die Reseller und Distributoren sowie Managed Service Provider (MSP) und 

Sicherheitsdienstleister unterstützt Kaspersky dabei, den Mangel an IT-Sicher-

heitskompetenz im Markt auszugleichen. Das umfassende Partnerprogramm 

Kaspersky United bietet hierzu Schulungen und Support vor Ort. Für die Part-

ner bedeutet dies, dass sie sich bei den Kunden positionieren und ihre Markt-

chancen erhöhen können.

neuesten Stand zu bringen, damit diese 

das Unternehmen schützen können. Die 

Online-Schulung Kaspersky Cybersecuri-

ty for IT beispielsweise vermittelt IT-Ad-

ministratoren einfache, aber effektive 

Best Practices für die IT-Sicherheit.

 Mit dem Kaspersky Expert Training 

erwerben Sicherheitsteams umfassen-

de Expertise, um Bedrohungen zu 

bewältigen und das Unternehmen 

selbst vor komplexen Angriffen zu 

schützen.
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Ikone der Laserdrucker

Mit der Markteinführung des HL-630 von Brother beginnt eine rasante Verbreitung 

von Laserdruckern in Unternehmen und Haushalten. Seither hat sich einiges getan.

DER BROTHER HL-630 REVOLUTIONIERTE 
1994 DEN DRUCKERMARKT

Die grundlegende Idee und 

Technologie der Laserdrucker 

reicht zurück bis ins Jahr 1938. 

Und noch bis in die späten 1970er 

Jahre waren Laserdrucker so teuer 

wie Einfamilienhäuser - wenn auch nicht 

ganz so groß. Tischgeräte und damit 

Drucker für kleinere Büroumgebungen 

kamen erst in den 80er Jahren auf. Aber 

auch da galt, dass diese nicht nur recht 

schwer und groß, sondern noch immer 

mehrere Tausend Mark teuer und somit 

nur für eine überschaubare Zielgruppe 

überhaupt zugänglich waren.

EINE NEUE DIMENSION BEIM 

PREIS UND DER GRÖSSE

Das änderte sich 1994 mit dem von Grund 

auf neu entwickelten Laserdrucker HL-630. 

Damit brachte Brother nicht nur ein 

äußerst kompaktes, sondern auch ein für 

damalige Verhältnisse richtungsweisend 

günstiges Gerät auf den Markt. Der 

Verkaufspreis unterschritt erstmals die 

magische Preisgrenze von 1.000 Mark in 

Deutschland.

Die Markteinführung galt seinerzeit als 

Meilenstein zur „Demokratisierung des 

Druckens“. Mit dem HL-630 konnten 

erstmals auch kleine Unternehmen und 

sogar Privatanwender angesprochen 

werden, die zuvor nur die Wahl zwischen 

einem lauten Nadeldrucker oder einem 

langsamen Tintendrucker hatten. Der 

HL-630, das „HL“ steht übrigens für „High-

Resolution Laser“ hatte eine für damals 

hohe Druckauflösung von 300 dpi – heute 

sind mindestens 600 dpi gängig. 

Brother wurde damals aufgrund seiner 

Herkunft von Schreib- und Nähmaschinen 

sowie Taschenrechnern noch von vielen 

belächelt. Doch dank des Erfolgs des HL-630 

wird der Hersteller – zwischenzeitlich 

europäischer Marktführer (in 2023/Q3, laut 

dem „Imaging and Printing Tracker“ der 

IDC) – heute ganz anders wahrgenommen. 

VON DER PREISREVOLUTION ZUR TECH-

NISCHEN UND NACHHALTIGEN EVOLUTION

Während das Unterschreiten der Schwelle 

von 1.000 Mark damals eine Sensation war, 

bekommt man ein aktuelles – vielfach 

leistungsstärkeres und besser ausgestatte-

tes – Einstiegsmodell wie den HL-L2400DW 

bereits für 140 Euro. Bereinigt um die 

Kaufkraft zahlt man nach 30 Jahren 

Evolution für ein Einstiegsgerät also nur 

noch ein Sechstel. Ein Vergleich mit 

Brothers „Ur-Laserdrucker“ HL-630 offen-

bart natürlich viele große Fortschritte, aber 

auch überraschend viel Gemeinsames.

Toner und Trommel getrennt: Damals wie 

heute setzt Brother (entgegen vielen 

anderen Herstellern) auf die Trennung von 

Toner und Bildtrommel, die erst nach 

mehreren Tonerwechseln ausgetauscht 

werden muss. Das sorgt nicht nur für eine 

Kostenreduzierung, sondern auch für 

deutlich weniger Müll.

Wiederverwendung statt nur Recycling:

Bereits seit 2004 bietet Brother ein 

kostenloses Rücknahmeprogramm für 

aufgebrauchte Tonerkartuschen an. Diese 

werden nicht nur recycelt, sondern zu 

großen Teilen vollständig aufbereitet und 

kommen anschließend wie neu produzier-

te Ware wieder in den Handel. Der Prozess 

ist mittlerweile so ausgefeilt, dass auch am 

Ende des Lebenszyklus der Kartusche 

nichts mehr auf der Deponie landet.

Zwar bieten auch andere Hersteller 

Recyclingprogramme für ausgediente 

Kartuschen an, jedoch handelt es sich 

dabei oftmals lediglich um eine stoffliche 

Verwertung der einzelnen Materialien.

Blauer Engel: Die Preise sinken, aber die 

Anforderungen an der Umweltverträglich-
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BROTHER 2024 – EIN 
EINHEITLICHES KONZEPT
Heute bietet Brother ein breites Portfolio 

vom S/W-Laserdrucker über kompakte 

LED-Farbdrucker, rasante A3-Multi-

funktionssysteme bis hoch zur neuen 

L9600er-Farblaser-Flaggschiffserie für die 

größtmögliche Produktivität und Flexibili-

tät für Privathaushalte und Unternehmen 

aller Größen und Branchen.

Alle aktuellen Drucker und Multifunkti-

onsgeräte werden selbst entwickelt und in 

eigenen Fabriken gefertigt.

Zudem arbeitet Brother an der Weiterent-

wicklung seiner Wiederaufbereitungspro-

zesse und -technologien, um nicht nur die 

Lebenszyklen der Tonerkartuschen, 

sondern auch die der Drucker im Sinne 

der Kreislaufwirtschaft zu verlängern. 

INTERVIEW
Als 1994 der HL-630 eingeführt wurde, 

waren Sie bereits bei Brother. Wie war 

die Stimmung damals? 

Es war eine unglaubliche Euphorie im 

Unternehmen zu spüren, ein Aufbruch in 

eine neue Ära im Konzern. Wie bedeu-

tend der Aufbruch war, zeigt sich an 

zwei zahlen: Zum damaligen Zeitpunkt 

erzielten wir in Deutschland einen 

Jahresumsatz von rund 85 Millionen 

Euro, wovon die Schreibmaschinen rund 

60% beisteuerten. In der gleichen 

Organisation verbuchen wir heute rund 

380 Millionen Euro – und Anteil der 

Schreibmaschinen ist kaum noch 

sichtbar.

Was hat sich seither rund um den 

Drucker und das Drucken verändert?

Früher galt es noch als besonders 

innovativ, wenn ein Drucker zwei Seiten 

schneller drucken konnte. Diese Sicht-

weise auf Innovationen hat sich komplett 

gewandelt. Drucker sind heute Teil von 

komplexen Prozessen und übernehmen 

Funktionen, die sich – aus welchen 

Gründen auch immer – einfach (noch) 

nicht digitalisieren lassen.

In Unternehmen haben verstärkt Mana-

ged Print Konzepte Einzug gehalten. 

Services wie automatische Verbrauchs-

materialversorgung, automatische 

Wartung, Remote-Support etc. erleichtern 

nicht nur die Administration der 

Druckinfrastruktur, sondern ermöglichen 

auch vorhersehbare und konstante 

Druckkosten. 

Nachhaltigkeit ist eines der bestimmen-

den Themen der Gegenwart geworden. 

Dazu leistet eine möglichst lange Lebens-

dauer unserer Produkte einen wesentli-

chen Beitrag. Deshalb wollen wir unsere 

Produkte, wie unsere Tonerkartuschen, 

nicht nur wiederverwenden, sondern im 

Sinne einer Kreislaufwirtschaft weiterver-

wenden

Und was bringt die Zukunft? Alles 

wird digital. Werden wir irgendwann 

keine Drucker mehr brauchen?

Aktuell steht mit der künstlichen Intelli-

genz ein neues Werkzeug vor der Tür, von 

dem heute kaum einer erahnen kann, was 

morgen damit möglich sein wird. Künstli-

che Intelligenz kann uns in Zukunft 

beispielsweise dabei helfen, die Druck-

infrastruktur unserer Unternehmenskun-

den noch effizienter zu planen. Wir sehen 

auch Potential in der Fehleranalyse, was 

uns dabei helfen kann, unsere Produkte 

noch langlebiger zu konzipieren. 

Ob in 30 Jahren noch gedruckt wird, kann 

heute niemand seriös vorhersagen. Das 

spielt für uns aber auch keine Rolle, weil 

Brother in seiner über 100-jährigen 

Firmengeschichte seine Anpassungs- und 

Innovationsfähigkeit bereits mehr als 

einmal bewiesen hat. Aber so lange 

Menschen drucken wollen, sollen sie dies 

auf die bestmögliche Art und Weise tun. 

Und Brother unterstützt sie dabei.“

Matthias Kohlstrung
Geschäftsführer 

Brother International GmbH
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keit steigen. Allen voran gilt dies für das 

Umweltzeichen „Blauer Engel“ (nach 

DE-UZ 219), für den ein Großteil der 

Brother-Drucker zertifiziert ist. Dieses 

bescheinigt nicht nur eine langlebige und 

recyclinggerechte Konstruktion sowie 

weniger Verbrauch von umwelt- und 

gesundheitsbelastenden Materialien, 

sondern auch niedrige Emissionen und 

geringen Stromverbrauch. Ein Alleinstel-

lungsmerkmal hat Brother auch beim neu 

aufgelegten „Blauer Engel“ (nach DE-UZ 

177) für aufbereitete Tonerkartuschen. Der 

„TN-3512 RE“ ist derzeit als einziges 

Produkt in dieser Klasse zertifiziert und 

wird in Krupina (Slowakei) produziert.

Strombedarf: Während der fortwährenden 

Evolution in 30 Jahren hat sich der Strom-

bedarf spürbar reduziert. Im Tiefschlafmo-

dus zieht das aktuelle Modell gerade noch 

ein halbes Watt – der HL-630 gönnte sich 

rund das Zwanzigfache – hoch entwickelte 

und entsprechend energieeffiziente 

Komponenten machen es möglich.

BILD: BROTHER
Die aktuellen Business-

Drucker von Brother:

www.brother.de/designed-for-business

Storytelling

PEOPLE, STRATEGIES & INNOVATIONS 
TELL YOUR STORY!  
Make your own decision which story we should tell and who should be in the focus: your CEO, 
your company, a special topic, a special technology or an ingenious product? The storytelling 
format in IT-BUSINESS is available for any format!

FEATURES STARTER PREMIUM ULTIMATE

CEO, Corporate, Topic, Product, Technology  
... composed of
 
+ Double-sided advertorial in the storytelling topic of 
IT-BUSINESS magazine  
+ Placement in the IT-BUSINESS epaper with 
multimedia elements  
+ IT-BUSINESS podcast with social media promotion
 
+ Video interview with "livestream" on social media 
channels of IT-BUSINESS 

 
 
+ 
 
+

 
 
+ 
 
+ 
 
+

 

 
+ 
 
+ 
 
 
+

PRICE 9.500.– € 12.500.– € 14.500.– €

In the section "People, Strategies & 
Innovations", we ensure that your story is a  
success for decision-makers and young 
talents.
in the IT market. Our articles are about the 
best IT brands, innovative technologies and 
what makes you and your team a successful 
company.
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Advertorial
Advertorials fit seamlessly into the editori-
al environment. In doing so, we can attrac-
tively focus on the desired topic around a 
new product presentation, technology,  
innovation or service.

The post is visible on the homepage at the 
booked starting time and in the correspon-
ding category. After that, it will remain in 
the corresponding category indefinitely or 
until revoked All rates are quoted in EURO excl. VAT

1/1-PAGE
Trim size: 230 x 300 mm
 please add min. 3mm bleed

INPUT 
Continuous text: At least 2,400 characters to 
max. 3,400 characters (including blanks)
Headline: (60 characters) or opener (200 
characters incl. blanks)
Topline: 30-50 characters (incl. blanks)

IMAGES
2 images in 300dpi resolution and with details  
of the image source (e.g. people with name & 
position, product and image topic)

ADVERTORIAL-SIZE BASIC PRICE / EURO
1/1-Page  
230 x 300 mm

11,900.-

Print + Online 13,900.-
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STARKER PARTNER
FÜR DEN HANDEL

CHERRY versteht die Herausforderungen und Bedürfnisse des Han-
dels und richtet sein Angebot sowie seine Vertriebsaktivitäten darauf 
aus. Dabei profitieren beide Seiten zunächst einmal von der Qualität 
und Zuverlässigkeit der Produkte, einhergehend mit der hohen Mar-
kenbekanntheit und dem guten Markenimage von CHERRY. Allein in 
diesem Jahr wurden CHERRY-Produkte mit dem German Innovation 
Award, dem iF und dem German Design Award ausgezeichnet. „Unse-
re große Expertise in IT-Peripheriegeräten, die sich in unseren Produk-
ten widerspiegelt, ist in Verbindung mit wettbewerbsfähigen Preisen 
die grundlegende Basis für erfolgreiches Wachstum“, so Schulz. 
„Darüber hinaus benötigen Händler im Tagesgeschäft unbedingt auch 
einen agilen und flexiblen Partner.“ CHERRY bietet deshalb jedem 
Handelspartner ein maßgeschneidertes Angebot, das seinen Bedürf-
nissen und Zielen entspricht. Als internationaler Partner mit Hauptsitz 
in Deutschland ist dabei die persönliche Betreuung mit kurzen Wegen 
gewährleistet. Dies ermöglicht auch die operative Flexibilität und 
schnelle Reaktionsfähigkeit auf Bestellungen, Änderungen oder Son-
deraktionen. Schulz: „Jeder Händler will und muss sich auch von 
seinen Wettbewerbern absetzen. Schnelligkeit ist für uns deshalb 
entscheidend, ebenso individuelle Lösungen. Dafür haben wir ein 
eigenes Vertriebsmarketing Team und bieten unseren Handelspartnern 
an, mit ihnen gemeinsam maßgeschneiderte Marketingaktivitäten zu 
entwickeln.“ 

Mit dieser Multichannel-Strategie steht CHERRY seinen Handelspart-
nern zur Seite, um gemeinsam den wachsenden globalen Markt für 
sich zu begeistern. CHERRY hat seinen operativen Hauptsitz in Auer-
bach in der Oberpfalz (Bayern).

Weitere Informationen unter www.cherry.de. 

CHERRY: 

„TO ENTER EXCELLENCE“

Der globale Markt für Computerelektronik und Gaming-Produkte 
wächst seit Jahren und für die nahe Zukunft wird weiteres star-
kes Wachstum von 11 bis 15 Prozent prognostiziert. Damit birgt 
dieser Bereich für Händler ein enormes Potenzial. Wer das 

erfolgreich ausschöpfen will, braucht neben erstklassigen Produkten 
auch zuverlässige und belastbare Partnerschaften. Ein solch starker 
Partner für den Handel zu sein, darauf hat sich CHERRY spezialisiert.
Die Marke CHERRY ist bekannt für ihre hochwertigen IT-Peripherie-
geräte wie Tastaturen und Mäuse. Sie bilden aber nur einen Teil der 
gesamten Unternehmensgruppe, die CHERRY heute unter einem Mar-
kendach vereint. Das Unternehmen hat sich unter anderem mit 
CHERRY XTRFY im Gaming-Bereich als führende Marke für esport-
Fans weltweit aufgestellt und etabliert. „Mit unserem bevorstehenden 
Relaunch der Dachmarke CHERRY bringen wir in diesem Jahr alle 
unsere Segmente enger zusammen. Ein neuer Markenauftritt wird 
diese Strategie bald nach außen sichtbar machen und schafft erhöhte 
Aufmerksamkeit, von der auch Händler profitieren“, erklärt René 
Schulz, Leiter Business Unit Peripherals bei CHERRY. „Wer die Mar-
kenwelt von CHERRY betritt, soll erleben, was “Enter Excellence” 
bedeutet. Das ist das allgegenwärtige Ziel, das uns antreibt. Diesen 
Anspruch haben wir nicht nur gegenüber unseren Endkunden, son-
dern ebenso in der Zusammenarbeit mit unseren Handelspartnern.“

BILDER: CHERRY

Example: CHERRY
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��	�� Position of recipient (multiple naming)  

Executive management	 33,6%	

Head of department			   12,8%	

Project / Teamlead			   3,9%	

Skilled labour	  	  	 18,6%	

Others				   31,1%

��	� Distribution of readership according to business focus

ITK-System Houses / MSPs	 41,2%	

Specialized trade		  15,5%	

E-Tailer		  4,6%	

Broadline Distributors/ 
Value Added Distributors		  4,3%	

Datacenter / Colocators	   	 3,5%

Software and SaaS Vendors	 3,8%	

IT Agencies and promotion	  1,5%	

Others			  25,6%	

READERS STRUCTURE

PRINT

���� IT-BUSINESS
 
Publishing Schedule	 very two weeks
 
Day of publication	 Monday
 
Printed circulation	 15.088 (IVW-EDA QIII/2024)
    
Distributed circulation	 45,788, davon 30,700 ePaper  	
		  (IVW-EDA QIII/2024)
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SPECIAL FORMS OF ADVERTISING

PRINT

��	 LOOSE INSERTS
Printed matter (e.g. sheets, cards, mailing leaflets, 
prospects) which are enclosed in carrier publication.

105 x 148 mm
220 x 290 mm  
(larger formats on request)
4 mm
Min. 5g
total circulation
delivery in end format,  
folded and trimmed
loose inserts up to 25g:	 290.-
each additional 10g:	 + 30.-
raise for selection 	 120.-

Min. format
Max. format
 
Max. thickness
Weight
Space booked
Guideline

Price per 1000

��	 BOUND �INSERT
Several pages of printed matter, fixed tightly in 
carrier publication.
Min. format
Max. format
Max. thickness
Weight

Occupancy
Guideline

Rate

�148 x 115 mm
230 x 300 mm 
2 mm
�4 pages min. 80g/qm, more than  
8 pages min. 50g/qm
complete edition
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;
4 pages	 14,900.-
6 pages	 16,900.-
8 pages	 18,900.-

��	 AFFIXED PRINTED MATTERS

��	 GATEFOLDER

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

�� BELLY BAND

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

Format	� 510 x 100 mm 
	 + 3 mm trim
Price	 23,900.-
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��	 ALTARFOLDER FRONT PAGE 

��	 COVERPAGE

The front page folds out 
to he right (2 pages)
right          207 x 300 
left              227 x 300

Price 21,900.-

1/1 page inside (227 x 
300 mm)
+ Cover flap left and 
right (each one 125 x 
300 mm
Price 21,900.-

SPECIAL FORMS OF ADVERTISING

��	 DATE OF ORDER
Deadline see topics + dates (page 8-9)

��	 TECHNICAL SPECIFICATIONS
Special forms of advertising should be proces-
sed by machine. In case of process difficulties be-
cause ofloose inserts, files or stickers, priority is  
given to completion. 

��	 SAMPLE
At deadline of advertisement a binding sample 
(issuedin 5 copies) and at least one layout sam-
ple with details about size and weight has to be 
submitted to the publisher.

��	 LIABILITY
Damages occurred because of disregard of the 
technical requirements for processing special 
forms of advertising are to be replaced to the 
publisher.

��	 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.

��	 DELIVERY ADRESS
Vogel Druck und Medienservice
Warenannahme/IT-BUSINESS (Issue No.)
Leibnizstr. 5
97204 Höchberg

Die mSD Pro Plus 1TB sichert, 
was du erlebst.
Die mSD Pro Plus 1TB bietet jede Menge Speicher für professionelle Anwendungen. 
Ob du mit Smartphone, Drohne oder Spielkonsole unterwegs bist – mit der mSD Pro Plus 
1TB bist du schnell Spiel-, Film- und Foto-ready. 

Speicher-Power 
für Story-Hunter 

Für Multi Device Usage

Geeignet für den privaten und professionellen Einsatz 
mit Kameras, Smartphones, Drohnen, Tablets sowie
360°- oder Action-Kameras

Jede Menge 
Speicher

Bis zu 1 TB 
Speicherkapazität 

Verlässlich

Mit 10 Jahren 
eingeschränkter 
Herstellergarantie8

Robuster 6-fach-Schutz

Wasserfest, temperaturbeständig, röntgensicher, 
magnetresistent, sturzsicher und verschleißfrei 2–7

Beeindruckende
Geschwindigkeit

Leseraten von bis zu 
180 MB/s — geeignet 
für 4K- und 8K-Videos 
sowie Fotoserien1

1 Leistung in internen Tests, unter kontrollierten Bedingungen gemessen. 
 Die Übertragungsgeschwindigkeiten können je nach genutztem Hostgerät variieren.
2  Wasserfest: bis zu 72 Stunden in 1 Meter tiefem Meerwasser.
3  Temperaturbeständig: Betriebstemperaturen von -25°C bis 85°C, nicht in Betrieb: von -40°C bis 85°C.
4  Röntgensicher: bis zu 100 mGy, entspricht Röntgenscannern an Flughäfen.
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6  Sturzsicher: übersteht Stürze aus bis zu 5 Metern Höhe.
7  Verschleißfrei: bis zu 10.000 Steckzyklen.
8 Samsung haftet nicht für Schäden und/oder den Verlust von Daten oder Kosten, die durch die 
 Wiederherstellung von Daten einer Speicherkarte entstehen. Vollständige Garantiebedingungen 
 unter: https://www.samsung.com/de/support/warranty/samsung.de
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1TB bist du schnell Spiel-, Film- und Foto-ready. 

Speicher-Power 
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mit Kameras, Smartphones, Drohnen, Tablets sowie
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Jede Menge 
Speicher

Bis zu 1 TB 
Speicherkapazität 

Verlässlich

Mit 10 Jahren 
eingeschränkter 
Herstellergarantie8
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sowie Fotoserien1
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 Die Übertragungsgeschwindigkeiten können je nach genutztem Hostgerät variieren.
2  Wasserfest: bis zu 72 Stunden in 1 Meter tiefem Meerwasser.
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 unter: https://www.samsung.com/de/support/warranty/samsung.de
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2  Wasserfest: bis zu 72 Stunden in 1 Meter tiefem Meerwasser.
3  Temperaturbeständig: Betriebstemperaturen von -25°C bis 85°C, nicht in Betrieb: von -40°C bis 85°C.
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Your Ad
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Channel Guides
The Channel guides of IT-BUSINESS supply 
an extensive channel relevant presentation 
of the most important information on a spe-
cialized, important product area. Additional-
ly to basic facts and trends, it also contains 
a number of overviews, highlights and con-
crete sales assistance. Because of their refe-
rence character the guides related to certain  
topics are only released once a year

40 pages
DIN A4
25,000 copies
Readership of IT-BUSINESS,  
�Trade Fairs and Events
3,500 characters incl. blanks 
and 2 pictures in 300 dpi, per 
page + source

Size
Format

Circulation
Distribution

Input

PRINT

TOPICS DATE OF ISSUE

Data Storage april 2025

KI may 2025

IT-Security june 2025

Cloud september 2025

ADVERTISEMENT BASIC PRICE / EURO

1/1-Page 210 x 297 + 3 mm bleed 7,900.-

Cover page U2-U4 - 210 x 297 mm
+ 3 mm bleed 9,000.- 
1/2-Page horizontal 100 x 297 + 3 mm bleed 4,900.-

1/2-Page vertical 210 x 148 + 3 mm bleed 4,900.-

All rates are quoted in € excl. VAT

KI
Channel 
Guide

ISSN 1864-0907
July 2024
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�� YEARBOOK

»IT-BUSINESS HIGHLIGHTS 2025/26« is the high quality overview of 
manufacturers, distributors and system houses and is dedicated to your 
highlights of the year. 
On over 100 pages companies present their current highlights in an  
attractive presentation. It is the most extensive overview, with high  
circulation of the players in the german ITC channel and is distributed 
on various ITC events throughout the whole year.

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.

120 pages
DIN A4
Readership of  
IT-BUSINESS,  
Trade Fairs and Events
15/12/2025

Size
Format
Distribution
 

Date of publication

AD PAGES PRICE / EURO

Company portrait 2 pages 7,500.-

Cover pages U2 & U3
210 x 297 + 3 mm bleed 9,000.-

1/1-page 210 x 297 mm 
+ 3 mm bleed 9,000.-

* 

�� YEAR PLANNER  2026

Do you want to be in the field of vision of your trade partner? Then make 
use of the IT-BUSINESS Year Planner 2026! It is of high quality, decorative 
and contains a variety of additional information useful for the whole year.

�870 x 580 mm
Readership of 
IT-BUSINESS

Format
Distribution

LOGOFORMATS PRICE / EURO

70 x 40 mm 1,500.-

110 x 65 mm 3,000.-

DATE DP

Year Planner 2026 01/12/2025

All rates are quoted in € excl. VAT
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Digital data delivery

Digital data delivery
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�� FORMAT IT-BUSINESS
Magazine format	 230 x 300 mm
Type area	 200 x 280 mm (3 columns)

�� FORMAT SPECIAL PUBLICATIONS
Magazine format	 DIN A4 (210 x 297 mm)
All formats only in side-cut

�� PRINTING SPECIFICATIONS
Printing method	 Rotary offset (Heatset)
Paper LWC glossary

�� FILE CONSTRUCTION
�A trim of 3mm is required for advertisements 
printed in sloping way. Please note that important 
features of your advertisement are not placed 
next to the margins (5 mm trim tolerance).

�� PRINTING SYMBOLS
��Symbols for margin, folding and cutting have to 
be 3 mm outside the picture margin, the thickness 
of printing symbols should not exceed 0,1 mm.

�� COLOUR COMPOSITION	 �
�Maximum exhaustive sum for four colours is for 
neutral picture areas 290%.

�� COLOUR SEPARATION	 �
�Coloured pictures have to be made in CMYK,  
special colours (HKS or Pantone), DCS2-formats 
and duplex, triplex, quadroplex have to be separa-
ted in CMYK.

�� PICTURE RESOLUTION		
 60 raster units, 300 dpi 

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

�� PROOF	
�The proof should be made on circulation paper or  
paper with similar surface and colouring.  
Corrections without proof are to be marked

�� INCREASE OF TONE QUALITY
�The tolerances of increase of tone quality in print 
are 40%-area +/-3% // 80%-area +/-2%

�� DATA DELIVERY
1. Label the file/folder as follows:
ITB_Client_Issue (Example: ITB_IBM_0925)

2. Transmission of data:
• by email 	 dispo.vit@vogel.de

�� FILE FORMATS
Please send print optimized pdf files or open  
mac/pc files of current layout or illustration  
software.

�� FONTS		� 
Do not use system scripts or fonts electronically 
written by the layout program. The minimum font 
size for negative font and raster font is 7 point.
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CLASSIC ONLINE ADVERTISEMENT

SKYSCRAPER  
Standard
160 x 600 px

CPM 160.-

HALF PAGE AD
300 x 600 px

CPM 220.-

BILLBOARD
960 x 250 px

CPM 220.-

SKYSCRAPER  
Expandable
160 x 600 px
160 x 320 px

CPM 180.-

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.

Download: Technical Specifications

MAX. DATA SIZE 

• 49 KB per element

All rates are quoted in € excl. VAT

LEADERBOARD 
Standard / 728 x 90 px
TKP 130,-

Expandable 
728 x 90 px
728 x 210 px
CPM 150,-

PAGE SKIN  
Please ask your sales 
manager for 
specifications

CPM 270,-



ONLINE

ONLINE CONTENT AD 
300 x 250 px
Rectangle / MPU

CPM 180.-

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

CPM 180.-

NATIVE AD  
max. 50 signs
headline max. 
30 signs
picture: 300 x 300 px

CPM 180,-

WALLPAPER  
728 x 90 top  
+160 x 600 px right 
or 120 x 600 right,  
background colour  
with hex code
	
CPM 250.-

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 300.-

STICKY AD  
(Skyscraper)
160 x 600 px

CPM 180.-

Klassische Online Werbung – Formate
MEDIA FORMATS

• html5 	 • gif         • jpg	

• png	 • Rich Media

MAX. DATA SIZE

• 49 KB per element

t

�� �Redirect- / Third-Party Advertising  
Adserver is possible

�� �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. 

�� �Data delivery 
Please send your data to your contact person up to three days before the campaign  
starts or to banner.vit@vogel.de.

All rates are quoted in € excl. VAT

23
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IT-BUSINESS
Newsletter delivery twice/day to  
registered recipients

Specifications for text ads:	
• Size picture: 300 x 169 px, max. 49k
• File formats: �jpg/gif/png (static)
• ��Max. number of text characters: �titel (max.40),
	 Headline max. 60 signs, text (max. 200 incl. blanks)
• ��Linktext max. 60 signs incl. blanks
• ��URL

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

Medium-Position

Platzierungen

Standard-Position 1

Standard-Position 2

Billboard Ad  
(630 x 250 px)

Billboard Ad
(630 x 250 px)

Billboard Ad  
or text Ad

Billboard Ad  
or text Ad

Billboard Ad
or text Ad

Newsletter-Advertisment
24

PLACEMENT BANNER FORMATS DELIVERY BASIC PRICE

Editorial Ad Billboard / XL Banner morning or midday (Mo–Fr) 2,100.-
Top-Position Billboard / XL Banner morning or midday (Mo–Fr) 2,100.-
Medium-Position Billboard / XL Banner / Text Ad morning or midday (Mo–Fr) 1,600.-
Standard-Position 1 Billboard / XL Banner / Text Ad morning or midday (Mo–Fr) 1,200.-
Standard-Position 2 Billboard / XL Banner / Text Ad morning or midday (Mo–Fr) 1,000.-

Cost per cw in morning or midday delivery in €, excl. VAT
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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  
lead generation Price/Euro

All services of online 
advertorial ( see left) 
+ single email shot 
+ lead generation  
(all generated leads included)

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

11.900,–

Best practice  
online advertorial Price/Euro

7.500,–

All rates are quoted in € excl. VAT

Stand: November 2022

Social media coverage
IT-BUSINESS@X with 13,720 follower
IT-BUSINESS@facebook with 9.380 fans
IT-BUSINESS@linkedIn with 18,500 follower

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

Online Advertorial / Best Practice

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

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

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

You will reach a high success rate, if your potential customer perceives you as a future 
orientated and 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. 5 whitepaper for choice
• up to 3 months hosting
• �support of lead generation via banner advertisement on website 
• reporting 
• all generated leads inclusive

Price 10.500,– 

Whitepaper 26

All rates are quoted in € excl. VAT
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The IT-BUSINESS Live-Cast reaches ICT partners directly and live at their workplace. A successfully estab-
lished, interactive communication platform enables you to contact your target group directly via the Inter-
net and thus generate the greatest possible attention with your information among an interested audience.

Channel Webcast

LIVE-CAST PRICE / EURO

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

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
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YOUR ADVANTAGES
With the IT-BUSINESS podcast as a marketing channel, you can reach ICT partners personally, and in a 
attention-grabbing and targeted way. Because only those who are interested in the topic will listen to 
the podcast. The direct approach creates trust and is authentic.

Allow the listeners a look behind the scenes and give good business partners the turn to talk. Podcasts 
show the uniqueness of your company and enable you to retain existing customers and attract new 
partners.

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

Price: 5,900.-
per recording/story 
All rates in €, plus VAT

Social media coverage
IT-BUSINESS@X mit 13,720 + follower
IT-BUSINESS@facebook mit 9.380+ fans
IT-BUSINESS@linkedIn mit 18,500 + follower

Podcast 28
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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. 

Eventpromotion

Event Package PRICE / EURO
• �2 weeks promotion box on IT-BUSINESS.de
• �premium event insertion in event calendar
  - detailed description
  - link
  - logo
• �Premium company microsite  

(see description on page 30)

4,900.-

All rates are quoted in € excl. VAT

Example: Sysob
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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  
contacts and an extensive company profile in the ITC trade at any time.

Company-Microsite

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

30

All rates are quoted in € excl. VAT

profile services
PRICE / EURO /
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
• Publication of relevant topics in the event calendar 

2,900 .-

Service option • Maintenance of your provider’s profile 240.-

Example: Heidelberg IT
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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

Price per transmission*         6,900.-
6,000 recipients

All rates in €, plus VAT

Stand Alone Mailing

text 
(benefits of your  
product/solution)

text

co branded header

top image with headline 
(max. 60 signs)

call to action 
linking to your website
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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
• CPM1: 190.-

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

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

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

Market Research

Online market research

• �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

14,900.-

All rates are quoted in € excl. VAT



ONLINE PRINTEVENTS

WE MATCH PEOPLE & TECHNOLOGY
Informationen und Teilnahmemöglichkeiten 

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

DIGITAL EVENTS         CONFERENCES          SUMMITS          CORPORATE EVENTS



MORE SUCCESS FOR YOUR
B2B-MARKETING

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

GEBRAUCHTWAGEN

PRAXIS


