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iTeam Jahreskongress 2015

Wie iTeam auf Erfolgskurs bleiben will

Jubildum bei der iTeam System-
hauskooperation: Mehr als 200
Geschaftsfilhrer kamen zum
15-jhrigen Bestehen nach Diis-
seldorf. Die Stimmung unter den
Mitgliedern ist gut, doch der neue
Geschiftsfiihrer Frank Roebers
zeigte auch auf, wo sich der
heterogene Handler- und Berater-
bund noch besser aufstellen
muss, um im Kampf gegen Grof3-
zub h
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Folker Luck

Ein Neuling ist Frank Roebers in
der Synaxon-Gruppe wahrlich
nicht. 1992 ist der damals frisch
gebackene Diplom-Jurist hier ein-
gestiegen, 1999 wechselte er in
den Vorstand. In seiner Position als
Vorstandsvorsitzender ist er heute
hauptverantwortlich fur den Ge-
schaftsbereich Dienstleistungen
und die Abteilung Marketing. Wei-
tere Kernthemen sind fur ihn die
Organisations- und Strategieent-
wicklung sowie die Unternch:
menskommunikation,

Genau auf diese drei letzten
Punkte konzentrierte sich Roebers
auch in seinem Strategie-Vortrag
auf dem dicsjahrigen iTeam Sys-
temhauskongress in Dusseldorf.
Seit dem uberraschenden Ab-
schied von Olaf Kaiser im Mirz
2015 ist Roebers nun auch Ge-
schaftsfuhrer der iTeam System-
hauskooperation GmbH & Co. KG.
Man merkt thm an, dass er diese
Position nicht als kurzfristige In-
terims-Aufgabe betrachtet, son-
dern dass er diesen job - ahnlich

wie den einstigen Aufbau von PC-
Spezialist — gut machen will
Dabei hat ihm sein Vorganger
keinestalls einen Scherbenhaufen
hinterlassen: In der Zeit von Kaiser
gewann iTeam 100 neue Mitglie-
der, heute sind es rund 350 Sys-
temhduser. Kaiser machte die Ver-
anstaltungen der Kooperation

iTeam Jahreskongress nach Diisseldorf

gekommene, Funfzehn Jahre lang
gebe es diese Idee — und ebenso lan-
ge funktioniere sie nicht, Aktuell
wirden gerade einmal vier Partner
als »iTeams nach auRen auftreten
und hatten dafur den eigenen Fir-
mennamen hintenan gestellt. sWir
mussen hier also uber den Abschied
von der Dachmarke diskutierens,

Dachmarke funktioniert nicht

deutlich attraktiver, was auf gut
besuchten Veranstaltungen wie
dem Jahreskongress deutlich
sichtbar ist. Kein einziges, kriti-
sches Wort uber Kaiser ist von
Roebers auf der Veranstaltung zu
horen.

Deutlich wird in seinem Strate-
gie-Vortrag dennoch, wo er aktuell
Defizite sicht. So werde Vernetzung
unter den Mitgliedern zwar grof
geschrieben, doch mit der Idee ei-
ner bundesweiten »iTeams-Dach-
marke sei man »gar nicht voran

sagt Roebers vor dem mit tber 200
Mitgliedern rekordverdachtig vol-
lem Auditorium.

Wie sich Systemhiuser gegen-
uber den Marktriesen Bechtle,
Computacenter und den anderen,
bundesweiten Unternchmen posi-
tionieren sollen, welche Marketing:
maBnahmen wirkungsvoll sind
diese Themen spricht Roebers
Er will die wenig homogenen
iTeam-Mitgliedsunternchmen star-
ken — lasst aber erst gar nicht den
Verdacht aufkommen, dass er dafur

an

ein Patentrezept
hat
schonreden moch-
te. Deutlich sagt er,
wovon er nichts
halt: »Reine Ad-
words-Kampagnen
werden im System-
hausbereich nicht
funktionieren«,
unterstreicht er.
Und: »Push-Marke-
ting funktioniert
im Systemhausge-
schaft nicht.«

Ziel einer klu-
gen Marketingstrategie musse cs
also sein, »Verkaufen 2,0« zu meis-
tern. Wie das geht? «»Der Kunde
soll ein Angebot einforderns, sagt
Roebers. Fur eine gute Idee halt er
altbewihrte MaRnahmen wie
Newsletter, Blogs. Referenzkun-
denberichte, Testimonials, Das
Problem: Ein solches, inhaltsorien-
tiertes Marketing ist aufwendig,
well es weitgehend individuell
erstellt werden muss. Doch im
heutigen Google-Zeitalter funkti-
oniert es nicht, fur viele Firmen
die gleichen Inhalte zu erstellen,
Solche Informationen gingen
schlicht und einfach unter.

oder alles

Baustelle Marketing

Es wird deutlich, dass der neue
Geschattstuhrer das Marketing
fur die Mitglieder als groRe Bau-
stelle betrachtet. Er verschweigt
aber auch nicht, was richtig gut

Unternehmen

lauft: »Einige Partner machen be-
reits 70 bis 80 Prozent ihrer Um-
sitze uber das iTeam-Netzwerks,
freut er sich. Wihrend es mit der
gemeinsamen Lead-Generierung
immer besser klappt, soll vermie-
den werden, dass die Partner die
Kooperation daraul reduzieren:
»Das Absatzinteresse darf nicht
(iberwiegene, betont er, Gleichzei-
tig schildert er, mit welchen Pro-
blemen man intern kampft: Die
von den Mitgliedern beschlossene
Obergrenze von 400 Mitgliedern
kommentiert er nicht, wohl aber,
dass derzeit jeder dritte Neu-Part-
ner von den bestehenden Mitglie-
dern durch Veto abgelehnt werde:
»Das verursacht hohe Kosten fur
iTeam.«

Deutlich wird auf dem Dussel-
dorfer Jubiliumskongress: 15 Jah-
re 1Team sind grundsatzlich eine
Erfolgsgeschichte, wenngleich
keine Langeweile aufkommt. Un-
ter dem Dach der Kooperation
gelingt es vielen kKlemeren Sys-
temhausern wesentlich besser als
einigen »Einzelkimpferns, sich
gegen die Branchenriesen zu be-
haupten. Versohnlich und opti-
mistisch zugleich ist denn auch
Rocbers Fazit: »Um die Existenz
der Systemhauslandschaft in
Deutschland braucht man sich
keine Sorgen machen.« &
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Security-Services fiir Geschdftskunden

AVG baut deutschen

Nach der Ubernahme von Nor-
man im vergangenen Jahr stelit
sich AVG in Deutschland breiter
auf und bietet seine Business-
Losungen auch hierzuland

t wird die Exp
vom frilheren Norman-Biiro in
Diisseldorf aus.

Daniel Dubsky

AVG steigt mit AVG Business in
den deutschen Markt ein und
bietet seine Losungen »AVG Busi-
ness Managed Workplaces«, »sAVG
Business Cloud Care« sowie »AVG
Business SSO« auch in der Bun-
desrepublik an. Sie alle wurden
fur den Markteintritt in deut-
scher Sprache lokalisiert und
werden in einem Rechenzentrum

von Amazon Web Services in
Frankfurt am Main gehostet. Den
Vertrieb sollen neben Handlern
und Value Added Resellern auch
Managed Service Provider tiber-
nehmen.

Um die Zusammenarbeit mit
den deutschen Partnern zu star-
ken, wurde das Vertriebsteam,
das im Zuge der Ubernahme von
Norman im vergangenen Jahr zu
AVG stieR, neu aufgestellt, Gelei-
tet wird es von Frangois Tschacht-
li, der ebenfalls von Norman
kommt und als Sales Director die
Geschafte von AVG Business in
der DACH-Region, Belgien, den
Niederlanden und Luxemburg
verantwortet. Die deutsche Nie-
derlassung befindet sich in Dus-

Vertrieb aus

Frangois Tschachtli, Sales Director
DACH & Benelux bei AVG Business

seldorf. Ziel des Unternehmens
ist es, sich als fuhrender Anbicter
in den Bereichen Internet Secu-

rity sowie Remote Monitoring
und Management (RMM) zu eta-
blieren. Die ubernommenen
Norman-Produkte sollen unab-
hitngig davon weiter unterstutzt
werden.

»Mit unseren integrierten An-
wendungen fiur die Bereiche
Cloud Security, Remote Monito-
ring und Management sowie Mo-
bile Management konnen unsere
Partner ihren Kunden jetzt per-
fekt aufeinander abgestimmte
IT-Dienstleistungen fur Gerate,
Daten und Anwender anbietene,
erklirt Tschachtli. »Wir haben
viel in den deutschen Markt in-
vestiert und setzten uns in einer
immer engmaschiger vernetzten
Welt leidenschaftlich fur den

Schutz der sensiblen Geschafts-
daten unserer Kunden ein. Jetzt
suchen wir Partner. die mit uns
diesen Weg gehen wollen - egal
ob traditioneller IT-Dienstleister.
Reseller oder Managed Service
Provider.«

Bestehenden Partnern sowie
interessierten Handlern, System-
hidusern und MSPs stellt AVG die
neuen Business-Angebote im
Rahmen einer Roadshow vor, Die-
se fuhrt den Security-Spezialisten
im Mai nach Miinchen, Stutigart,
Frankfurt am Main, Dusseldorf
sowie Zurich und Basel. m
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