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Durch den
.~ Abend fiihrten
' TV-Moderatorin
- Alexandra
o Polzinund

annel Champion
2009

I Thomas Henkel freute sic
nung in der Kategorie Stof@aj

Fiir I(omponenten & IT-Zubehor
nahmen Christian Marhofer von
King§toh (li.) uhd Christian Ganz
von Intel den-Preis entgegen.

Das smd_dle Champlons
des Channels -

Wenn sich die Prominenz der IT-Branche alljihrlich im Miinchener ,Lenbach* trifft,
kann es nur einen Grund dafiir geben: Die Gewinner der Channel-Champions-Studie
von Channel Partner werden gekiirt.

Von Armin Weiler

nd the winner is ...“, Fernsehmode-
Aratorin Alexandra Polzin macht eine

kleine, aber dramatische Pause und
6ffnet den roten Umschlag in ihrer Hand,
das Publikum hilt den Atem an, und die No-
minierten scharren nervés mit den Fiiffen.
Es herrscht wieder Oscar-Stimmung im Miin-
chener Szene-Lokal , Lenbach®.

Der Anlass fiir die Veranstaltung: Channel-
Partner vergibt die begehrten Auszeich-
nungen an die Gewinner der Channel-Cham-
pions-Studie 2009. Die ,Channel Champions
Night“ hat sich als der Branchentreffpunkt
im Herbst etabliert,

ChannelPartner 46/08

GroRte Channel-Studie

Weit iiber 2.600 CP-Leser hatten sich an der
Erhebung beteiligt, insgesamt wurden zwélf
Produktsegmente und fiinf Distributionska-
tegorien bewertet. Damit ist die Channel-
Champions-Studie die groRte Befragung
dieser Art im Fachhandelskanal. Entspre-
chend begehrt sind daher auch die Auszeich-
nungen zum ,Channel Champion* fiir die
jeweils Erstplatzierten jeder Kategorie sowie
das Qualititssiegel , Preferred Vendor* bezie-
hungsweise , Preferred Distributor” fiir die
Teilnehmer, die besser als der Durchschnitt
abgeschnitten haben.

Gleich drei ,Channel Oscars® konnte Wort-
mann-Geschiftsfithrer Robin Wittland mit
nach Hiillhorst nehmen. Die Westfalen
siegten in den Kategorien ,PCs & Server” so-
wie ,Notebooks & Mobility“. Im Bereich Mo-
nitore teilt sich Wortmann den ersten Platz
mit Samsung. In der Kénigsklasse der Broad-
line-Distributoren konnte sich erneut Actebis
durchsetzen. , Wir freuen uns sehr, dass wir
nun schon zum zweiten Mal gewonnen ha-
ben, das motiviert uns, den Hiindlern auch
weiterhin eine gute Performance zu bieten*,
verspricht Guido Wirtz, Marketingleiter des
Soester Grossisten. (>}




Unternehme

Im CE-Bereich loste Metz den
Vorjahressieger Loewe ab.
Thomas Hey holte den Award ab.

© Sonderpreis fiir Reseller

Einen besonderen Preis konnte das Dresdner
Systemhaus Saxocom entgegennehmen: Eine
unabhiingige Jury kiirte aus rund 50 Bewer-

bungen des beste Systemhausprojekt. Saxo-
com hatte sich bei einem Projekt der Dresd-
ner Uniklinik mit einer eigenen Losung zum
Druckmanagement sowie Druckern von Ky-
ocera gegen 35 europdische Mitanbieter
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Microsoft ist der Channel
Champion in der Kategorie
Unternehmenssoftware.

durchgesetzt. ,Wir waren zwar etwas iiber-
rascht, dass wir gewonnen haben, aber wir
sind von unserem Projekt iiberzeugt”, meint
Saxocom-Mitarbeiterin Grit Hanke.

Fiir sie und ihren Kollegen Christoph Hall-
bauer war die Auszeichnung eine besondere
Gelegenheit, den Weg aus Sachsen in die
bayerische Hauptstadt zu machen. ,Die Lo-
cation ist fantastisch und der Abend ist rund-

Dorit Bode
von HP hielt
den Award
fiir die Kate-
gorie Dru-
cker fest in
ihrer Hand.

um gelungen®, schwirmt Grit Hanke. Eben-
falls einen Sonder-Award verliech Channel-
Champions-Nacht-Sponsor AMD. Dirk Vier-
tel vom Fachhandelsunternehmen Meg-
ware konnte den Preis fiir den treuesten
AMD-Partner der zuriickliegenden Jahre ent-
gegennehmen.

Doch ChannelPartner bot den Gisten nicht
nur Preise, hervorragendes Essen und Q
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chen hatte Bernd Tillmann
rox, der die Auszeichnung
ster Spezial-Distributor in
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© Party. In zwei Vortrigen gaben Gerald
Holler, Geschiftsfiihrer des Beratungs- und
Dienstleistungsunternehmens Compris, so-
wie Verkaufstrainer Dirk Kreuter den Anwe-
senden wertvolle Tipps fiir das tigliche Busi-
ness. ,Vergessen Sie die kleinen Hindler
nicht“, rit Holler den Herstellern und Distri-
butoren. Gerade die enorme Menge der
kleineren und mittelgroRen Fachhandels-

unternehmen entwickle ein groes Marktpo-
tenzial.

»Aullerdem treffen nicht immer die groRen
Systemhiuser vor Ort die Kaufentscheidung
zusammen mit dem Kunden®, gibt Holler
zu bedenken. Oft seien auch kleinere Hind-
ler mit involviert, die dann bei der Bestellun g
der Ware nicht unbedingt in Erscheinung
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- "Das Gesprichsthema von
#i| Alexander Hecker (li.)

' ,nicht recher-

Warten auf den
b Beginn der
 Veranstaltung

ChannelPartner

und Luc Graré von
LG konnte leider

chiert
werden.

Grit Hanke und Christoph
Hallbauer von der Saxocom AG.
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treten. Allerdings sieht Holler bei vielen
Fachhandelsunternehmen noch Vertriebs-
schwichen und appelliert daher an die
Hersteller, dem Fachhandel entsprechende
UnterstiitzungsmaRnahmen und Services
anzubieten,

Kleine Handler und treue Kunden

Der als , Verkaufs-Guru“ angekiindigte Trai-
ner Dirk Kreuter fesselte das Publikum mit
Anekdoten aus dem Verkiuferalltag und pro-
vokanten Thesen. , Wir haben zu viele Berater
und zu wenige Verkiufer in Deutschland®,
glaubt Kreuter. Berater seien oft nicht fihig,
ein Geschift zum Abschluss zu bringen, gute
Verkiufer schon. Zudem geniige es heute
nicht mehr, die Kunden nur zufrieden zu

Weitere Fotos und
www.channelpar

%

S0 % In festlichem Rahmen
| S unterhielten sich die
Gaste der Channel
Champions Night.

Videos finden Sie au:
tner.delchannel—champlons

stellen. Man miisse die Erwartungen {iiberer-
fillen. ,Zufrieden Kunden wechseln den
Anbieter, begeisterte Kunden nicht*, sagt er.
Man kénne sich dabei auch nicht mehr auf
Jtreue” Kunden verlassen. ,Wenn Sie Treue
erwarten, dann kaufen sie sich einen Hund®,
so Kreuters Rat an das Publikum.

Nach guten Ratschligen, jeder Menge
Auszeichnungen und dem exklusiven
Menii kam auch der gesellige Teil des Abends
nicht zu kurz. Wie es der Titel der Veranstal-
tung ,Channel Champions Night* versprach,
amiisierten sich die VIPs des Channels
bis spit in die Nacht. Die genauen Ergeb-
nisse der Studie finden Sie in den Tabellen
auf den folgenden Seiten sowie auf www.
channelpartner.de/channel-champions. @




