COSUS Mitarbeiter-Portrait

Michaela Imhof

Die frohliche Hunsriickerin ist fir den
Bereich Vertrieb/ Marketing zustandig. Seit
Januar 2009 kiimmert sie sich unter ande-
rem um die Neukundenakquise, stimmt Ter-
minvereinbarungen ab, organisiert und
unterstiitzt bei Veranstaltungen. Wenn es um
Hilfe bei den unterschiedlichsten Aktivitaten
im Vertriebsinnendienst geht, kann man
jederzeit auf ihre zuverldssige Arbeitsweise
zahlen. lhr  Know-how im Vertriebsbereich
holte Sie sich durch ihre langjahrige Bankta-
tigkeit und 14-jahrige erfolgreiche Arbeit bei
einem Versicherungsunternehmen, im Ver-
triebsauBen- sowie Innendienst. Dariiber

Mission erfiillt

Aufstieg in die dritte Etage

In einem (iberaus bewegten Jahr hat die
COSUS neue Geschaftsraume bezogen.

Im Laufe diesen Jahres stand die COSUS vor einer
Herausforderung besonderer Art: Am 18. Mai
plante das Untemehmen neue Geschaftsraume
beziehen. Auch wenn der Umzug innerhalb des-
selben Gebaudes stattfinden sollte, war eine sehr
sorgfaltige Planung gefragt, um einen ungestor-
ten Kundenbetrieb sicherzustellen.

In der Vorbereitungsphase wurden eine Rei-
he baulicher MaBnahmen durchgefihrt: im
Biirobereich und im Rechenzentrum wurden
Raume neu aufgeteilt, weiterhin mussten
Wande eingezogen und anschlieBend die
Verkabelung an die neuen Anforderungen
angepasst werden.

lernte sie auch ihren Mann wahrend einer
Veranstaltung in Norwegen kennen und lie-
ben. Schnell war der Entschluss getroffen
ihm in den schonen Schwarzwald zu folgen.
Heute ist die Familie mit zwei Kindern, zwei
Katzen und einem Meerschweinchen kom-
plett. In ihrer begrenzten Freizeit veranstaltet
sie Kurse im Bereich Gedachtnistraining, die
ihr viel SpaB und Freude bereiten. Auch wird
der ortliche FuBballverein von ihr seit vielen
Jahren als Schriftfihrerin verstarkt. Mit ihrer
Familie geht sie gerne Skifahren und unter-
nimmt Klettertouren in den Bergen.

Obwohl man gut vorgearbeitet hatte, sollte der
18. Mai, vom gesamten COSUS Team ein
HochstmaB an Konzentration und Einsatzbereit-

schaft abverlangen. In den neuen Rdumen hat-
te man eine Ubergangslésung eingerichtet, um
die Erreichbarkeit fiir die Kunden wahrend der
normalen Biirozeiten sicherzustellen. Parallel
dazu wurden dann die einzelnen Biiros umge-
zogen.

Ab 17 Uhr war die Infrastruktur des Rechenzen-
trums an der Reihe. Alles klappte reibungslos, so
dass bereits nach kurzer Zeit die kundenrelevan-
ten Systeme wieder in Betrieb gehen konnten.
Dennoch hatte das COSUS Team noch alle Han-
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de voll zu tun. Die Uhr zeigt 3 Uhr friih ehe die
internen Systeme betriebsbereit waren. Am
darauffolgenden Samstag waren fiir Teile der
Mannschaft noch weitere Restarbeiten ange-
sagt.

Wie aus jedem Projekt kann man auch aus die-
ser erfolgreichen Umzugsaktion sicher einiges
lernen. Das Wichtigste: die COSUS verfiigt tiber
ein flexibles, leistungsstarkes und hdchst enga-
giertes Team.

Vielen Dank an alle, die dabei waren!
Matthias Haas
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Konsequente Wahrnehmung des Kunden und seiner Wiinsche:
Die Basis fir den Erfolg des Welt-Konzerns DELL

lhr Erfolg. Unsere Motivation.



IT-L6sungen nach Mal3

Kompromisslose Kundenorientierung, hohe Qualitat und faire Preise haben DELL groBB gemacht

Der Computerhersteller DELL wurde mit
dem Direktvertrieb von individuell herge-
stellten PCs weltweit erfolgreich. Heute
liefert DELL Unternehmen aller GroBen-
ordnungen End-to-end-Lésungen und IT-
Dienstleistungen.

Seit nunmehr drei Jahrzehnten schreibt DELL
eine einzigartige Erfolgsgeschichte. Das Unter-
nehmen, dass mit
dem Direktvertrieb
von Computerhard-
ware groB geworden
ist, hat sich heute zu
einem Anbieter von
End-to-End-Losungen fiir Geschafts- und Pri-
vatkunden entwickelt. Dadurch ist es DELL
gelungen, neue Ertragsfelder zu erschlieBen
und ein profitables Unternehmenswachstum
zu sichern — in der sich rasant verandernden
Welt der Computer-Technologie keine Selbst-
verstandlichkeit.

Kunden, Geschaftspartner und Teammitglieder
— und nicht zuletzt die Unternehmensfiihrung
mit ihrer visiondren Strategie — sorgen mit ver-
einten Kraften dafiir, dass diese positive Ent-
wicklung kontinuierlich anhalt.

Den Grundstein fiir diesen Erfolg legte der Fir-
mengriinder Michael DELL bereits im Jahre
1983. Mit nur 1.000 US-Dollar Startkapital
grindete er die "PC's Limited" (die spatere
DELL Computer Corporation) und begann mit
dem Verkauf von Computerkomponenten. Das
urspriinglich in Austin, Texas ansassige Unter-
nehmen entwickelte 1985 seinen ersten eige-
nen PC. Bis auf die Hauptplatine war der PC
vorwiegend mit Komponenten von Dritther-
stellern bestlickt. Von Beginn an setzte das
noch junge Unternehmen auf einen engen Dia-
log mit seinen Kunden. DELL erkannte schnell,
was der Kunde will und wofiir er bereit ist, sein
Geld zu investieren. Das war der Beginn einer
erfolgreichen Zukunftsstrategie: einen PC
exakt nach Kundenwiinschen zu fertigen und

Der direkte Kundendialog
ist der Schltissel zum Erfolg

direkt ohne den Umweg (iber den Handel zu
vertreiben. Dieser direkte Kundendialog ist fiir
DELL auch heute noch der Schliissel zum
Erfolg.

Erfolgreicher Strategiewechsel

Vom Image des PC-Anbieters hat sich DELL
inzwischen erfolgreich verabschiedet. Heute
konzentriert sich das Unternehmen konse-
quent auf IT-
Lésungen  und
Dienstleistungen
fur Unternehmen.
Rund 80% seines
Umsatzes erwirt-
schaftet DELL heute mit Geschaftskunden.
Zudem modifizierte DELL im Jahr 2007 seine
Vertriebsstrategie. Zusatzlich zum Direktver-
trieb werden Kunden im Rahmen von DELLs
Partnerprogramm ,PartnerDirekt” nun auch
Uber ausgewdhlte Vertriebspartner angespro-
chen. Auch COSUS hat seine Partnerschaft
mit DELL kontinuierlich ausgebaut und nimmt
heute als ,,DELL Premier Partner” den hdch-
sten erreichbaren Partnerstatus ein.

DELL hat vor einigen Jahren damit begonnen,
seine Positionierung im Markt zu verandern
und sich von einem reinen Hardwareanbieter
zu einem Anbieter von Gesamtldsungen und
Services weiter zu entwickeln. Dabei werden
neben Netzwerk-, Server- und Storage-Produk-
ten sowie kompletten Rechenzentren auch
Beratungs-Dienstleistungen angeboten. Auf
diese Weise will DELL die Anforderungen
unterschiedlicher Kundengruppen, angefan-
gen von kleinen und mittleren Unternehmen
Uber GroBunternehmen bis hin zum o6ffentli-
chen Sektor, erfiillen.

Ubernahmen stirken DELLs Portfolio

Geht es nach der Strategie des Firmengriinders
Michael DELL, so soll das Unternehmen einem
der weltweit fiihrenden IT-Dienstleister auf-
steigen. Mit gut geplanten Unternehmenszu-
kaufen bauen die Texaner ihr Know-how kon-
tinuierlich aus: KACE etwa stellt Appliances fiir

das System-Management her. Secureworks ist
ein Spezialist fiir Sicherheit in Rechenzentren.
Mit der Ubernahme von Boomi hat sich DELL
als Cloud-Anbieter positioniert. Parallel dazu
investiert DELL verstarkt in den weiteren Aus-
bau seiner Services-Sparte.

Wahrend sich DELL in Frankfurt primar um sei-
ne GroBkunden in Deutschland kiimmert,
betreuen die Mitarbeiter der im Jahr 2005
gegriindeten zweiten deutschen Niederlas-
sung in Halle (Saale) in erster Linie kleine und
mittelstandische Unternehmen sowie 6ffentli-
che Auftraggeber. In den letzten Jahren hat
DELL nach der Ubernahme von IT-Dienstleister
Perot Systems im Jahr 2009 inshesondere den
Servicebereich ausgebaut und zugleich sein
Leistungsportfolio umfassend erweitert: So
bietet das Unternehmen heute komplette IT-
Lésungen — angefangen bei Client-Systemen
Uber Server-, Storage- und Netzwerkldsungen
bis hin zu umfassenden IT-Beratungsdienstlei-
stungen.

IT-Anbieter Nummer eins im Gesundheits-
wesen

Ein Beispiel fiir die erfolgreiche Entwicklung zu
einem Anbieter von End-to-End-Losungen ist
DELLs heutige Rolle im Gesundheitswesen:
Laut einer Studie der Analysten von Gartner ist
DELL mittlerweile der weltweit flihrende
Anbieter von Informationstechnologie im
Bereich Healthcare. Das Ranking basiert auf

DELL

Mitarbeiter: 110.000 Beschaftigte weltweit
Hauptsitz: Round Rock, Texas

Umsatz im

Fiskaljahr 2012: 62,1 Milliarden US-Dollar

Produktpalette:

IT-Lésungen: Komplettldsungen einschlieBlich
Hardware, Software und IT-Dienstleistungen

Server, Storage-Systeme, Notebooks, PCs, Monitore,
Drucker sowie Unterhaltungselektronik

»DELL expandiert und hat sich vom reinen Hardwareanbieter
zum IT Lésungs- und Serviceanbieter entwickelt. “

Dr. Anja Siekmann, DELL Channel Marketing Manager D-A-CH Region

den Umsatzen des Jahres 2010 und wird zum
zweiten Mal in Folge von DELL angefiihrt. DELL
konnte seine fiihrende Position durch Ubernah-
men von Unternehmen und neue Cloud-basier-
te Services starken und damit die wichtigsten
Herausforderungen der IT im Gesundheitswe-
sen wie das Management der Daten aus bild-
gebenden Verfahren und die Sicherheit der
gespeicherten Informationen bewaltigen. Mit
der Ubernahme von InSite One hat DELL seine
Losungen fiir die Archivierung medizinischer
Daten erweitert und durch die Ubernahme von
SecureWorks mit einem fiihrenden Sicherheits-
konzept versehen. Dariiber hinaus wird DELL
seine End-to-End-Losungen im Gesundheits-
wesen durch eine Reihe Cloud-basierter Dien-
ste enweitern. Sie bieten Krankenhdusern und
Arztpraxen einen einfacheren und gleichzeitig
sicheren Datenzugriff, erhdhen die Mobilitat
und erlauben es, Prozesse effizienter zu gestal-
ten.

Netzwerk- und Datensicherheit

Erst kiirzlich hat DELL die Ubernahme des kali-
fornischen  Security-Spezialisten SonicWall
abgeschlossen. DELL mochte damit sein Ange-
bot in den Bereichen Netzwerk und Datensi-
cherheit fiir Unternehmen erweitern. Bislang
bietet DELL nur Dienste fiir Sicherheit in der
Cloud und Datenverschliisselung an.

Technische IT-Innovationen

Gerade bei der Implementierung von Cloud-
Losungen konnen mittelstandische Unterneh-
men eine wichtige Vorreiterrolle (ibernehmen.
In Deutschland sind Datenschutz und Privat-
sphare traditionell wichtige Themen fiir den
Mittelstand. Unternehmenskunden ist es wich-
tig zu wissen, wo ihre Daten liegen und ob die
Server der Cloud-Anbieter innerhalb oder
auBerhalb der deutschen Landesgrenzen lie-
gen. Hier gibt es noch einiges an Uberzeu-
gungsarbeit zu leisten. Zudem miissen die
rechtlichen Rahmenbedingungen geschaffen
werden, um Cloud-Lésungen zum Durchbruch
zu verhelfen.

DELL-History

Highlights der DELL-Unternehmensgeschichte:

W 1984 — Im Alter von 19 Jahren griindet Michael DELL
die

Firma "PC's Limited" mit einem Startkapital von 1.000
US-Dollar und einer revolutionéren Idee fiir die Techno-
logiebranche — dem Direktvertrieb individuell produzier-
ter PCs.

W 1987 - DELL eroffnet seine erste Niederlassung in
GroBbritannien.

W 1988 - Das Unternehmen verkauft Aktien im Wert von
30 Millionen US-Dollar und erhoht seine Borsenbewer-
tung von 1.000 US-Dollar auf 85 Millionen US-Dollar.

W 1989 - DELL eroffnet seine erste Niederlassung in
Deutschland. Im selben Jahr bringt das Unternehmen mit
dem 316LT seinen ersten Laptop auf den Markt.

B 1992 - DELL schafft es mit Michael Dell als jiingstem
CEO aller Zeiten in die Liste der Fortune 500.

B 1996 - DELL.com geht online. Schon ein halbes Jahr
spater erwirtschaftet die Website einen Umsatz von
einer Million US-Dollar pro Tag.

W 2001 - DELL wird weltweit filhrender Anbieter von
Computersystemen.

W 2005 - DELL fiihrt in der Zeitschrift Fortune die Liste
der ,am meisten bewunderten Unternehmen” in den
USA an.

W 2007 - DELL, bis dato reiner Direktanbieter, startet
sein Partnerprogramm ,PartnerDirekt” und erweitert
seine Vertriebsstrategie um den indirekten Vertrieb.

B 2009 - DELL iibernimmt den IT-Dienstleister Perot
Systems und baut damit eine eigene Dienstleistungs-
sparte auf.

B 2010/2011 - DELL erweitert sein Know-how in den
Bereichen System-Management, Cloud Computing und
Software durch strategische Ubernahmen wie Boomi,
Exanet, InSite One, KACE, Ocarina Networks, Scalent und
Compellent.

W 2010 - DELL nimmt laut Gartner weltweit den ersten
Platz unter den Anbietern von IT-Services fiir das
Gesundheitswesen ein.

lhre Fragen beantwortet:

Tobias Thriene
Tel. +49 7724 9386-963
tobias.thriene@cosus.de
WWww.cosus.de

Immer eine gute L6sung

Liebe Leserinnen, liebe Leser;

wie die Titelseite bereits erahnen lasst, steht der
US-amerikanische Computerhersteller DELL in
dieser i:mail-Ausgabe im Blickpunkt. Die Part-
nerschaft mit DELL haben wir in den letzten
Jahren kontinuierlich ausgebaut. Als , DELL
Premier Partner” kénnen wir unseren Kunden
heute End-to-end-Lésungen und Services zu
auBerordentlich guten Konditionen anbieten.
Unbedingte Kundennahe und maBgeschneider-
te Serviceangebote zeichnen COSUS als mittel-
standsorientiertes Dienstleistungsunternehmen
aus: Seit Marz diieses Jahres sind wir mit einer
neuen Niederlassung nahe Zirich/Flughafen fiir
Kunden in der Schweiz erreichbar.
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Weil das Smartphone mehr und mehr zum kul-
tigen Designobjekt avanciert, bieten wir fiir
iPhone 4/4S einen Gestaltungs- und Reparatur-
service an. Ob individuelle Backcover-Gestal-
tung mit bedrucktem Glas-Akku-Deckel (siehe
Bild), farbiger Komplettumbau oder Optik-
Tuning durch individuelles Zubehdr. - Machen
Sie Ihr Smartphone zum Unikat. Wir verraten
Ihnen gerne mehr.

Infos unter: www.cosus.def/iphone-arts
Herzlichst Ihr

Mw

Claus Dietrich
Geschéftsfuhrender Gesellschafter



DELL international auf Wachstumskurs

Interview mit Michael Merau, DELL Channel Development Manager

Was kann man sich als IT-Laie unter lhrer
Funktionsbezeichnung vorstellen?

Merau: Die Hauptaufgabe ist zusammen-
fassend ganz gut durch die Ubersetzung ins
Deutsche zu erfassen: Die (Weiter-)Entwick-
lung und der
Ausbau des Ver-
triebskanals fir
DELL. Ich bin
Schnittstelle und
erster Ansprech-
partner flir unse-
re zertifizierten
Geschaftspartner im Raum Baden-Wiirttem-
berg.

Wie lange sind Sie in dieser Funktion
bereits bei DELL tatig?

Merau: Ich bin zu Beginn des Partnerkon-
zepts im Jahre 2008 von IBM zu DELL
gewechselt und habe die Einfihrung und
den Ausbau mit unterstitzt.

Welches sind Ihre Aufgaben? Wie sieht
ihr Alltag aus bzw. wo unterstiitzen Sie
die COSUS?

Merau: Die Aufgaben sind sehr vielschich-
tig. Angefangen von der Marketing- und
Veranstaltungsunterstiitzung mit reprasen-
tativen Aufgaben, iber Know-how Transfer,
Geschaftsplanung, Zielvergabe und Ver-
tragswesen bis hin zu allgemeinen unter-
stlitzenden MaBnahmen des Tagesge-
schafts, Eskalationsmanagement sowie die
Schnittstelle zu DELL bei allen Themen, bei
denen nicht bekannt ist, wer die richtige
Ressource ist. So stehe ich auch hier der
COSUS als Partner zur Seite.

Warum machte es aus Kundensicht Sinn,
DELL Partner wie die COSUS zu werden?

DELL ist fir unsere Partner
ein groBBer Player am
IT-Markt geworden.

Merau: Die Griinde sind vielfaltig und es
wiirde sicher den Rahmen sprengen alle
hier aufzufiihren. Zu den wichtigsten Punk-
ten gehort, dass DELL ein IT —Komplettan-
bieter ist, der eine groBe Bandbreite der IT
abbilden kann. Auch die GroBe und der
Produktname ist
zum Kunden hin
von Vorteil. DELL
ist noch jung am
Channel  Markt,
und daher bietet
sich hier fiir enga-
gierte Systemh&u-
ser eine sehr gute Mdoglichkeit mit DELL zu
wachsen. Unser Endkundenvertrieb ist zwi-
schenzeitlich auf die Zusammenarbeit mit
Partnerunternehmen eingestellt und so
ergeben sich oft gute Synergien fiir alle
Beteiligten. Gemeinsam kann der Kunde mit
dem Hersteller und dem lokalen Partner, wie
beispielsweise der COSUS, nur profitieren.

Einmal Partner, immer Partner? Stimmt
das so, oder muss man sich Qualitat-
schecks unterziehen?

Merau: DELL legt einen hohen Wert auf
Bestandigkeit und partnerschaftliche
Zusammenarbeit. Dazu gehort jedoch auch,
dass in unserer Branche immer wieder das
Wissen und Konnen aufgefrischt werden
muss. Wir bieten unseren Partnern qualitativ
hochwertige Trainings und Workshops an,
um ,up-to-date” zu bleiben. Der jeweilige
Partnerstatus muss daher jedes Jahr neu
bestatigt werden. Hierzu gehdren der Nach-
weis ausreichender und aktueller Zertifizie-
rungen sowie die Einhaltung von Umsatz-
planungen und gemeinsamen Aktivitaten.
Unser Fokus ist es, unsere bestehenden
Partner zu unterstiitzen und gemeinsam mit
ihnen zu wachsen, statt mit immer neuen
Partnern in Masse den Markt zu Uberschiit-
ten.

Michael Merau,
DELL Channel Development Manager

Wohin geht die Entwicklung in Zukunft?
Welche IT-Themen werden wichtig wer-
den?

Merau: Es ist immer schwer in die Zukunft
zu schauen, aber zwei Trends werden unum-
ganglich: Zum einen wird die IT wesentlich
mobiler. Stationare, fest definierte Arbeits-
platze riicken immer mehr in den Hinter-
grund, statt dessen steigen die Anforderun-
gen, iiberall und jederzeit auf seine Anwen-
dungen und Daten Zugriff zu haben. Daher
werden die Themen Mobility und Cloud-
Computing immer starker wachsen um die-
sem Bedarf gerecht werden zu kdnnen.

Ein weiteres Thema sind die stetig wachsen-
den Datenmengen. Auch die Datenvielfalt
wachst. Was frither ,nur” Datenbanken, rei-
ne Text- und Zahleninformationen und
Daten-Verwaltung war, ist heute durch die
vielen multimedialen Daten um ein Vielfa-
ches anspruchsvoller geworden. Wie ich
horte hat COSUS bereits eine Cloud Losung
im Portfolio, diese in Kiirze geluncht wird.

Wir danken lhnen fiir dieses Gesprach!

Personliche Kundenbeziehung zahlt

Interview mit Dr. Anja Siekmann, DELL Channel Marketing Manager D-A-CH Region

Marketing fiir ein erfolgreiches internatio-
nales Unternehmen - hat man es da leich-
ter zu (berzeugen?

Siekmann: Sicher, das ist eine gute Startpo-
sition. Zum Uberzeugen gehért im Marketing
allerdings mehr dazu — unter anderem der
personliche Draht
zu den Partnern
und enge Schul-
terschluss ~ zum
Vertrieb.

DELL punktet intern durch
kurze Entscheidungswege und

tionen zurtick, um Synergien zu nutzen, Red-
undanzen zu vermeiden und einen einheitli-
chen Marketing-Ansatz sicherzustellen.

Wie stimmen Sie sich mit den anderen

Marketing-Segmenten innerhalb der inter-

nationalen Multichannel-Organisation von
DELL ab?

Siekmann:
Wir stimmen
uns bereits

der sehr engen Zusammenar- ~ bei  der

Welche Kommu-

beit zwischen direktem Vertrieb

Erstellung

nikations- bzw. der jeweili-
vertrebskandle — ynd Channel und extern durch  gen strateg-
betreuen Sie im R . . schen Mar-
Einzelnen? das personliche Verhaltnis zu ketingpline

ab, so dass
Siekmann: Ich Kunden Und Partnern' wir optimal
bin verantwortlich kooperieren

fir das Channel Marketing in der D-A-CH
Region — eine der wichtigsten und umsatz-
starksten Regionen in Europa.

Fiir welche Anspruchs- bzw. Zielgruppen
sind Sie zustandig? Wie fiir die COSUS im
speziellen?

Siekmann: Im Channel Marketing fokussie-
ren wir uns auf unsere Top-Partner, und zwar
speziell auf die Premier Partner wie Cosus,
aber auch auf unsere Preferred Partner. Ich
bin auch fiir Marketingaktionen und -Materi-
al zustandig. Aber achte auch genau auf die
Einhaltung der Regeln. Z.B die Nutzung der
richtigen Logos, Texte und das Cl.

Wie koordinieren Sie die MaBnahmen/
Aktionen in den einzelnen Channels?

Siekmann: Fiir den Channel steuern wir fiir
die D-A-CH Region samtliche MaBnahmen
zentral. Wir greifen zudem regelmaBig auf
unser EMEA-Team und deren Marketingak-

konnen. Dies geschieht durch regelmaBige
Telefonkonferenzen oder noch besser durch
personliche Meetings.

Funktioniert das immer reibungslos. Oder
gab es auch schon mal Pannen?

Siekmann: In aller Regel klappt das sehr
gut. Natirlich gibt es auch mal Situationen, in
denen kurzfristig eine Abweichung vom Plan
entschieden wird oder ein Termin verschoben
werden muss - und dann kommt die Informa-
tion vielleicht zeitverzogert bei den Marke-
tingkollegen vom direkten Vertrieb bzw. bei
uns im Channel an. Dies sind aber Ausnah-
men. Das Gute ist: wir leben eine sehr offene
Kommunikation untereinander und optimie-
ren dann solche Situationen.

Welches waren bisher die gréBten Heraus-
forderungen in lhrem Job?

Siekmann: Bei maximaler Heiserkeit mit
praktisch keiner Stimme vor etwa 200 Zuho-

Dr. Anja Siekmann, DELL Channel Marketing
Manager D-A-CH Region

rern auf einer Veranstaltung ins Mikrofon
sprechen zu miissen. Ich begann mit den
Worten: ,Bitte schlieBen Sie von meiner krat-
zigen Stimme nicht auf meinen Charakter”.

Wohin geht die Entwicklung in Zukunft?
Welche IT-Themen werden wichtig wer-
den?

Siekmann: Eines der wichtigsten Themen in
Zukunft wird sicher das Thema Cloud Compu-
ting. Hier stellt sich DELL bereits zukunftswei-
send auf. Aber auch die COSUS als regionaler
Partner plant hier umfassende, hochsichere
Losungen wie ich neulich erfahren durfte.

Welche persénlichen Interessen/Hobbys
daneben?

Siekmann: Ich fahre gern Motorrad — die
SchwarzwaldhochstraBe kenne ich gut, aber
auch viele Strecken in der Schweiz, Oster-
reich, Italien und Frankreich.

Wir danken lhnen fiir dieses Gespréch!

lhre Fragen beantwortet:

Matthias Haas
Tel. +49 7724 9386-926
matthias.haas@cosus.de
www.cosus.de




Erfolgreiches Upgrade

Wohlfahrtswerk Baden-Wiirttemberg intensiviert Zusammenarbeit mit COSUS

', WOHLFAHRTSWERK
FLIK BADEN-WLURKTTEMHBERG

In den Bereichen IT-Strategie und
Rechenzentrumsbetrieb der Hauptver-
waltung arbeitet man seit vielen Jah-
ren erfolgreich zusammen. Nun geht
die Zusammenarbeit in eine neue Run-
de. Die ersten Einrichtungen des Wohl-
fahrtswerks nutzen jetzt ebenfalls
Know-how und Service von COSUS.

Die Entwicklung der IT-Landschaft des
Wohlfahrtswerks in den letzten Jahren
kann man wohl zu Recht als rasant
bezeichnen. Zum Beginn der
Zusammenarbeit gab es in der
Hauptverwaltung drei Server, auf
denen Basisfunktionalitaten abge-
bildet wurden. Hierzu zahlten File-
und Print-Dienste sowie eine Benut-
zerverwaltung. Die Hauptanwen-
dung zur Abrechnung wurde damals
unter Unix betrieben.

Heute verfligt das
Wohlfahrtswerk

Uber eine zentrale
Anwendungsbereit-
stellung im Rechen-
zentrum der Haupt- |
verwaltung. Alle 18 b
Einrichtungen sind
tUber VPN-Tunnel an
die Hauptverwal-
tung angeschlossen
und nutzen zentrale
Funktionalitaten
wie Microsoft
Exchange und Sha-
repoint-Service.
Eine digitale Pflege-
dokumentation sowie ein zentrales Dienst-
planprogramm befinden sich derzeit im
Aufbau. Der Ausbau der Gesamtstruktur
mit Subdomains ist fast abgeschlossen.
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Bei allen IT-Infrastrukturaufgaben war

COSUS involviert. Projektleiter und techni-
scher Ansprechpartner fiir die zentrale IT
beim Wohlfahrtswerk ist Georg Kempf. Er
kann eine positive Bilanz aus der Entwick-
lung der vergangenen fiinf Jahre ziehen.
Als IT-Manager koordiniert er samtliche
externen IT-Dienstleister und ist so Uber
den aktuellen Stand der laufenden Projek-
te stets gut informiert. Bei umfangreiche-
ren MaBnahmen ist er dann immer ganz
direkt beteiligt: , Fiir mich ist diese Vorge-

18 Einrichtungen sind Uber VPN-
Tunnel an die Hauptverwaltung
angeschlossen und nutzen zentrale
Funktionalitaten wie Microsoft
Exchange und Sharepoint-Service
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hensweise schlichtweg optimal, denn so
habe ich einen kontinuierlichen Uberblick
tber laufende Entwicklungen - und kann
bei strategisch wichtigen IT-Anpassungen
fachlich in die Tiefe gehen und wertvolle
Einblicke in die IT-Infrastruktur unserer

Einrichtung gewinnen,” fiihrt Georg Kempf
aus.

Zu Beginn des letzten Jahres startete ein
neues Referenzprojekt. COSUS (ibernahm
darin fiir zwei Einrichtungen des Wohlfahrts-
werks die Komplettbetreuung deren IT.

Fiir die Verantwortlichen des Unterneh-

mens war es ein entscheidender Schritt,

IT-Services bei einem Dienstleister zu biin-
deln, um die Verwaltung ihrer Syste-
me effizienter und wirtschaftlicher
durchfiihren zu kénnen.

SchlieBlich war es im Unternehmens-
verbund langst gangige Praxis, dass
die Benutzer der einzelnen Einrich-
tungen von ihren Desktop-PCs auf
zentral bereitgestellte Anwendun-
gen zugreifen mussten. Zudem sollte
die Verwaltung und Pflege der IT
durch die Schaffung

von Subdomains in

verstarktem MaBe

e — e nach unternehmens-

. weit einheitlich defi-
] nierten  Richtlinien
b Do erfolgen. Da ist es

L sicher ein unschatz-
M . barer Vorteil, wenn
J ein IT-Dienstleister
s samtliche notwendi-
PO, gen Arbeiten in
einem Projektschritt,
gewissermaBen ,aus

einer Hand"”, durch-
fiihren kann.

In Zukunft stehen den Benutzern, auBer
den regelmaBigen Terminen vor Ort, ein
Telefon-Support, ein Ticketsystem sowie
ein Remote-Support zur Verfligung. Damit
koénnen die meisten Probleme sofort beho-
ben werden. Sollte es trotzdem einmal not-

wendig sein, rasch vor Ort einzugreifen, so
steht COSUS nun auch in Stuttgart mit
technischem Personal zur Verfligung.

Matthias Haas, Technischer Leiter bei
COSUS, sieht diese Entwicklung denn auch
als einen wichtigen Schritt fiir die einzel-
nen Hauser. Durch die Zentralisierung und
die einfachere IT-Organisation vor Ort wer-
den die Einrichtungen mittelfristig Geld
sparen konnen. Darliber hinaus werden
durch die verbesserte Vernetzung mégliche
Synergien genutzt, was sich auf die Effekti-
vitat der Arbeit innerhalb der Einrichtungen
positiv auswirken diirfte.

Denn wie in jedem anderen Unternehmen,
gilt auch hier: wer sich weniger mit Proble-
men der Informationsheschaffung und mit
organisatorischen Ablaufen beschéaftigen
muss, kann sich den wichtigen Aufgaben
im Tagesgeschaft zuwenden: der umfas-
senden und optimalen Betreuung élterer
Menschen.

Das Wohlfahrtswerk

Das Wohlfahrtswerk fir Baden-
Wirttemberg geht auf die Initiative
einer mutigen und ganz besonderen
Frau zuriick: Im Jahr 1817 grindete
Kénigin Katharina von Wiirttemberg
Wohltétigkeitsvereine und setzte
eine koordinierende Zentralleitung
ein. Die russische Zarentochter und
Gemahlin Kénig Wilhelms I. wollte
die Armut im Lande bekdmpfen und
legte damit den Grundstein fur die
Sozialpolitik in Wirttemberg.

Heute ist das Wohlfahrtswerk als
Stiftung des burgerlichen Rechts
einer der gréBten Trager der Alten-
hilfe in Baden-Wdrttemberg und
betreut mit 1.200 Mitarbeitern rund
2.000 Menschen. Obwohl Name,
Rechtsform und Aufgaben der Stif-
tung mehrfach gewechselt haben,
sind die beiden wesentlichen Aufga-
ben doch Gber die Jahrhunderte hin-
weg gleich geblieben: Soziale Dien-
ste und Einrichtungen zu unterhal-
ten und Innovationen auf sozialem
Gebiet anzuregen und durchzuset-
zen.

Quelle:
Internet, www.wohlfahrtswerk.de

(@] Ihre Fragen beantwortet:

Matthias Haas
Tel. +49 7724 9386-926
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WWwWw.cosus.de
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COSUS goes Switzerland

COSUS

Seit dem 01. Marz 2012 hat COSUS in
der Nahe von Ziirich neue Geschafts-
raume bezogen.

COSUS ist auf Expansionskurs und hat
einen neuen Standort in der Schweiz er6ff-
net. Die Geschaftsraume liegen verkehrs-
glinstig und sind in unmittelbarer Nahe
zum Ziricher Flughafen angesiedelt.

Die COSUS Niederlassung ist in einem
modernen, gut ausgestatteten Biirogebau-
de untergebracht. Hier teilt man sich ein
Stockwerk mit dem renommierten Schwei-
zer Computerunternehmen Polynorm. Bei-
de Firmen sind seit vielen Jahren partner-
schaftlich verbunden und konnten in
Zukunft von einer verstarkten Zusammen-
arbeit profitieren.

.Wir konzentrieren uns auf das deutsch-
sprachige Gebiet der Schweiz, weil wir hier
ein fiir uns viel versprechendes Potenzial
erkennen konnen”, so COSUS Geschéfts-
fiihrer Claus Dietrich.

Dass sich diese Geschaftsentscheidung fiir
COSUS als richtig erweisen konnte, dafiir
sprechen einige Argumente: Das US-ameri-
kanische Computerunternehmen DELL
steht wirtschaftlich gut da und ist mit sei-
nen Produkten international auf dem Vor-
marsch. COSUS verfiigt iiber den begehr-
ten DELL Premier-Partner-Status und kann
umfassende Losungen kompetent anbie-
ten und Synergien im Umfeld der DELL
Technologien optimal nutzen.

COSUS Computersysteme
und Software GmbH
Europa Business Center
CH-8152 Glattbrugg/ZH
Schweiz




Premium-Lésungen aus einer Hand

Zusammenarbeit zwischen DELL und COSUS

Alles im Fluss

Effiziente Verwaltung und Virtualisierung von Daten

COSUS hat seine Partnerschaft mit
DELL kontinuierlich ausgebaut und
nimmt heute als , DELL Premier Part-
ner” den hochsten Partnerstatus ein.
Davon profitieren auch Sie unmittel-
bar als COSUS Kunde.

Am Beginn der Geschaftsbeziehungen zwi-
schen COSUS und
DELL stand der
Verkauf von
Client-Serversy-

stemen, seit 2008
hat man auch Storagelésungen vom US-
Hersteller bezogen. Im Zuge der Entwick-
lung des europdischen DELL-Partnerpro-

gramms 2008 wurde die Unternehmens-
partnerschaft auf eine solide Basis gestellt.
COSUS nahm friihzeitig am PartnerDirect-
Programm teil und nutzte die daraus resul-
tierenden Maglichkeiten.

Bei der Einfiihrung von PartnerDirect woll-
te DELL die spezifischen Anforderungen
und unterschiedlichen lokalen Gegeben-
heiten der regionalen Partnerunternehmen
beriicksichtigen. Deshalb wurden diese
stark in die Entwicklung und Ausrichtung
des Programms einbezogen. Dieser Ein-
fluss auf die DELL-Strategie blieb bis heute
bestehen und bietet den Partnern die Mdg-

COSUS nimmt den heute
hochsten Parnterstatus ein.

lichkeit, die noch junge Vertriebsstruktur
mit zu pragen.

Nach dem Launch des PartnerDirect-Por-
tals, das in elf Sprachen verfligbar war,
erfolgte der europaweite Aufbau von
Channel-Teams mit regionalen und Coun-
try-Channel-Managern. Es wurden Doppel-
zertifizierung ange-
boten in den Berei-
chen SME (Small
and Medium Enter-
prises) und EA
(Enterprise Architecture) im Juni 2008, das
COSUS ebenfalls schnell (2009) erreichte.

Seit 2011 gibt es s,
drei Partnerstufen. .
DELL mochte so

die Qualifikation e

und Leistungsfahigkeit der

Partner verbessern, damit sie ihre Kunden
kiinftig noch besser betreuen konnen.
Zweitens sollen die Investitionen der Part-
ner in DELL-Losungen besser honoriert
werden. Insgesamt werden die Bonuslei-
stungen fiir Zertifizierungen und Trainings
erhoht, einschlieBlich der Unterstlitzung in
den Bereichen Marketing und Technik.

DELL Partner Programm

Erfolg auf der ganzen Linie:

2007
M 15.000 Registered Partner
W 100 Certified Partner

2008

B (ber 35.000 Registered Partner

B Partnerportal wird in 148 Landern und
19 Sprachen genutzt

Seit 2008
B Erweitertes PartnerDirect-Programm:
Premier Partner

Der Bereich Storage wurde von DELL durch
zwei Akquisitionen (Equallogic und Com-
pellent) umfassend erweitert. COSUS
nahm ebenfalls erfolgreich an entspre-
chenden Aushildungsgangen fiir Technik
und Vertrieb teil. Durch die intensivierte
Zusammenarbeit zwischen den
DELL Geschaftsbereichen
und den Partnern konnte
eine Installation der Compel-
lent-Technologie rasch ange-

Fartrigy. gangen werden.

A Inzwischen deckt COSUS das
DELL Portfolio umfassend ab

und kann Referenzen vorweisen.
Die aktuellen Ubernahmen von
Wyse und SonicWall, die ebenfalls
Bestandteil des COSUS Portfolios
sind, machen den Weg deutlich,
den DELL mit seinen Partnern ein-
schlagt.

lhre Fragen beantwortet:

Tobias Thriene
Tel. +49 7724 9386-963
tobias.thriene@cosus.de
WWWw.cosus.de

Die Anpassung von IT-Umgebungen und
komplexen Infrastrukturen an veranderte
Bedarfssituationen bereitet den Unter-
nehmen zunehmend Probleme. Compel-
lent und die Fluid Data Technologie von
DELL liefern einfache, zukunftsfahige Ant-
worten auf komplexe Speicherprobleme.

Etwa alle 15 Jahre fiihren neue Anforderungen
und innovative Technologien zu einem radika-
len Umbruch im IT-Bereich. War es um das Jahr
2000 herum die Verbreitung des Internets, ist
es heute das Thema Virtualisierung.

Die zunehmende Verbreitung dieser neuen
Technologie und die daraus entstehenden
Moglichkeiten werden (ber kurz oder lang
dazu fiihren, dass wir unsere Arbeitsablaufe
und den Einsatz der IT-Technologien im Unter-
nehmen grundlegend (iberdenken mdissen.

Damit Ihr Unternehmen auf dieses ,virtuelle
Zeitalter” optimal vorbereitet ist, hat DELL die
Compellent Storage ins Portfolio aufgenom-
men. Ein revolutiondres Unternehmens-
Massenspeicher-System zur effizienten Ver-
waltung und Virtualisierung von Daten.

Flexibilitat, Effizienz, Stabilitat

Die DELL Compellent Storage ist ein All-in-
One-Storage-Array, das Daten stets kosteneffi-
zient zur richtigen Zeit am richtigen Ort plat-
ziert. Mithilfe der Fluid Data Technologie kon-
nen Sie Effizienz, Flexibilitat und Stabilitat lhrer
Massenspeicherldsung optimieren und so lhre
Speicherkosten um bis zu 80 Prozent senken.
Gleichzeitig erhalten Sie umfangreiche Még-
lichkeiten zur Skalierung auf einer einzigen
Plattform und schiitzen Daten umfassend vor
Aus- und Notféllen. Und das ist noch nicht
alles: Mit Fluid Data passt sich Ihr Massenspei-
cher dynamisch an lhre Geschaftsanforderun-
gen an.

DELL Compellent Storage Center wurde fiir
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Compellent Datenverwaltung:
Ihre Vorteile auf einen Blick:

W Optimierung der Effizienz, Flexibilitat und
Stabilitat zur Reduzierung der Speicherkosten
um bis zu 80 Prozent.

W Skalierung auf einer Plattform mit eingebauter
Zukunftsfestigkeit

W Ausfall- und Notfallschutz fiir lhre Daten

M Skalierung und Sicherung von Daten vor
Ausfallzeiten und Notfallen auf einer einzelnen
Plattform, durch DELL Compellent Storage Center,
mit Fluid Data-Technologie.

B Dauerhafte Hardwarearchitektur ohne
erforderliche umfangreiche Erneuerungen,
durch Online-Erweiterung oder -Migration von
Speicher ohne Betriebsunterbrechungen

B Standardbasierte Hardware zur Vermeidung der
Anbindung an eine bestimmte Technologie.

B Hochstmégliche Verflgbarkeit:
Ununterbrochener Datenzugriff mit Controller-
Clustering, automatisiertem Failover, Dual-
Path-Funktionalitat zwischen Servern,
Laufwerken und virtualisierten Anschllissen.

eine vollig neuartige Datenverwaltung konzi-
piert und bietet eine durchgangig virtualisierte
Massenspeicherplattform.

Implementierung mit COSUS

DELL verfiigt Uber beachtliches Know-how mit
dieser neuen Technologie und hat eine Vielzahl
dieser Storage in den verschiedensten Kunden-
umgebungen bereitgestellt. COSUS partizipiert
direkt an diesem Erfahrungs- und Wissenspool.
Umfassende Zertifizierungen in der Storage
Losung sind auch Bestandteil der Premier Zer-
tifizierung.

Fiir Sie als Kunde bedeutet das: Wir iberneh-
men die komplette Verantwortung fiir samtli-

che Aspekte der Bereitstellung. Dies erspart
den Benutzern zeitraubende Implementie-
rungsaufgaben. Wir sorgen dafiir, dass das
neue DELL Compellent Massenspeichersystem
richtig installiert und konfiguriert wird und
dass lhre Daten sicher migriert werden.

Der Kontakt zum DELL-Partner lohnt sich:
B Gut ausgebildete IT-Experten
m Personlicher Ansprechpartner

m Kontinuierliche Betreuung in
Technik und Vertrieb

m Zugriff auf DELL Consultants in der
Presales- und Aftersales-Phase

m Plattformiibergreifende Beratung
und Integration

m HochstmalB an Engagement, Fach-
und Lésungskompetenz

Die COSUS Zertifizierungsbereiche:

m Storage Certified
(Fiir Storage-Losungen zertifiziert)

m Server Certified
(Fiir Serverlosungen zertifiziert)

m Systems Management Certified
(Fiir Systemverwaltung zertifiziert)

m Networking & Security Certified

lhre Fragen beantwortet:

Roland Tirk

Tel. +49 7724 9386-932
roland.tuerk@cosus.de
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Wolken und andere Trends der IT

Cloud Computing bleibt wichtigster Trend

Die filhrenden Analysten sind sich — wie
auch schon letztes Jahr - einig: Cloud
Computing ist der wichtigste IT-Trend in
diesem und den folgenden Jahren. Doch
auch Mobile IT, Social Media und die
Analyse der Datenflut gewinnen weiter
an Bedeutung.

Besonders interessant ist, dass die Analy-
sten aller groBen Marktforschungsunter-
nehmen davon ausgehen, dass vor allem
das Zusammenspiel der einzelnen Themen
immer bedeutsamer wird. IDC beispielswei-
se sieht den groBten Umbruch seit Mitte der
Achtziger Jahre auf die ClOs und die Unter-
nehmen zukommen. Damals begann Micro-
soft, den Markt der Unternehmenssoftware
beherrschend zu beeinflussen. Véllig unklar
ist flir die meisten Analysten jedoch, wie
rasch die Themen tatsachlich Eingang in die
Realitat der ClOs finden.

Beim Thema , Mobile IT* kdnnen IT-Prakti-
ker schon heute eine klare Aussage treffen:
Langst in der Unternehmenswirklichkeit
angekommen. Unabhangig vom individuel-
len Umgang mit dem Thema, miissen sich
IT-Verantwortliche mit dem Wunsch der
Nutzer nach Einbindung ihrer mobilen
Gerate - beispielsweise Smartphones oder
Tabletrechner - auseinandersetzen. Wenn
die Antwort keine strikte Ablehnung bein-
halten soll, erfordert die Integration solcher
Gerdte in die Unternehmens-IT eine gut
Uberlegte Strategie.

Gleiches gilt fiir den Umgang mit den sozia-
len Medien. Social Media haben mittlerwei-
le einen sehr hohen Nutzungsgrad, so dass
Unternehmen dort Prasenz zeigen missen.
Gleichzeitig gibt es vielfaltige Griinde, auch
Mitarbeitern des Unternehmens in begrenz-
tem Rahmen den Umgang damit zu gestat-
ten. Hierzu bedarf es jedoch ebenfalls einer
Strategie sowie klaren Regeln.

Die extrem stark ansteigende Menge ver-
fligbarer Informationen (unter anderem
auch bedingt durch die neuen Méglichkei-
ten der Social Media) fiihrt dazu, dass auch
die Beherrschung dieser Datenflut zuneh-
mend zum Thema wird. Ziel wird es fiir vie-
le Unternehmen sein, die Masse an Daten in
konkrete Entscheidungshilfen zu kanalisie-
ren, so die Analyse.

Ubrigens sehen die Analysten in den vier
Hauptthemen fiir 2012 keine kurzfristigen
Trends. Bis 2020, so wird vermutet, werden
sie fir rund 80 % des Wachstums in der IT
verantwortlich sein. Bereits 2012 werden
rund 20 % des gesamten IT-Budgets welt-
weit in diese Themen investiert werden, so
die Analysten von IDC. Weiterhin geht IDC
davon aus, dass in diesem Jahr bereits 80 %
der neuen, kommerziellen Unternehmens-
anwendungen auf Cloud-Plattformen ein-
gefiihrt werden.

Gartner sieht zudem eine interessante Ent-
wicklung und zugleich eine weitere neue
Herausforderung auf Unternehmen zukom-
men: Bedingt durch Smartphones, Tablets &
Co. werden User stets und iiberall erreich-
bar sein. Das wiederum wird zunehmend
dazu fiihren, dass vermehrt Collaboration-
Tools erforderlich werden.

Und auch fiir den Bereich der klassischen IT-
Technik sagen Analysten einen klaren Trend
vorher: iSCS| hat ein groBes Potenzial, sich
als Storage-Technologie der Zukunft zu eta-
blieren. Zudem wird die Desktop-Virtualisie-
rung weiter an Bedeutung gewinnen. Und
auch Datendurchsatz wird zunehmend zum
Thema, beispielsweise in Form von 40-Giga-
bit-Ethernet-Switches im Netzwerk-Core.

Warten wir ab, welche Trends sich nachhal-
tig durchsetzen werden. Eines jedoch
scheint sicher: Es werden spannende Mona-
te und Jahre folgen!

lhre Fragen beantwortet:

Two-in-one

Erfolgreiche COSUS-Doppel-Veranstaltung in Hinterzarten

Am 05. Juli fand das Citrix Solution
Seminar statt, mittlerweile die siebte
Veranstaltung dieser Art in Folge. Dieses
Mal jedoch wurde sie durch eine thema-
tisch passende Lunch & Learn-Veranstal-
tung von DELL erganzt.

Im malerisch gelegenen Fiinf-Sterne-Haus
. Parkhotel Adler” in Hinterzarten trafen sich
zahlreiche Citrix- und DELL-Begeisterte —
und diejenigen, die es noch werden sollten.
Den Seminarteilnehmern bot sich hier eine
ideale Kommunikations-Plattform fiir die
spannenden Themen, die COSUS gemeinsam
mit den Herstellern prasentierte.

Nachdem Tobias Thriene, Leiter IT-Vertrieb,
die Gaste begriiBt und COSUS kurz vorge-
stellt hatte, startete das inhaltliche Seminar-
programm. Die Teilnehmer erhielten einen
umfassenden Uberblick iiber neue Citrix-
Losungen und die Citrix-Virtualisierungsstra-
tegie. Dennis Fischer, der Vertriebsbeauftrag-
te des Herstellers, berichtete sowohl iber
das Marktgeschehen innerhalb der zuriick-
liegenden Monate - gerade aus dem Bereich
JVirtual Desktop Infrastructure” (VDI) gab
es Neues zu berichten - als auch iber hoch-
aktuelle Entwicklungen wie beispielsweise
dem ,XenClient".

Nach einer kurzen Kaffeepause wurde dieses
Thema weiter vertieft. Bei den Ausfiihrungen
stand der gemeinsame Einsatz von Citrix Xen-
Desktop und XENClient im Fokus der Betrach-
tung. Abgerundet wurde der Vortrag durch
eine Live-Demonstration, die einige ,Aha-
Effekte” auf Seiten der Zuhorer auslosen
konnte. Die Teilnehmer konnten sich live
davon iiberzeugen, wie einfach und zuverlas-
sig die Desktop-Virtualisierung bei Citrix funk-
tioniert. Zieht man eine Zwischenbilanz, war
es fiir alle Beteiligten ein echter Gewinn, nicht
nur graue Theorie, sondern Alltagspraxis ,,zum
Anfassen” erlebt zu haben.

Unterbrochen wurde das Seminar durch eine
Mittagspause, in der sich die Teilnehmer mit
einem wohlschmeckenden Mittagessen star-
ken konnten. AnschlieBend traf man sich
zum zweiten Teil der

merwerk Fridingen GmbH, fand lobende
Worte: , Aus meiner Sicht war die Veranstal-
tung rundum gelungen. Angefangen von
den beiden interessanten Themen bis hin

Veranstaltung.  Der

Nachmittag  stand
dann ganz im Zeichen
von DELL KACE-Client
SYSTEM Management.

Durch eine sehr leben-
dig vorgetragene Pra-
sentation von Thomas
Ermann, (DELL) wur-
den die Teilnehmer in
die vielfaltigen Mog-
lichkeiten des DELL
KACE-SYSTEM einge-
flihrt. Beim folgenden
Gedankenaustausch zwischen den Teilneh-
mern zeigte sich, dass dieses System sich fiir
viele Unternehmen als Losung zur professio-
nellen Lizenzverwaltung geradezu anbot.
Thomas Ermann machte den Interessenten
deutlich, auf welche Weise sie bei ihrer tag-
lichen Arbeit von der Verwendung dieser
Losung profitieren kénnen.

Die Veranstaltungsteilnehmer auBerten sich
durchweg positiv lber die Doppelveranstal-
tung, bei der gleich zwei topaktuelle Themen
im Rahmen einer einzigen Tagesveranstal-
tung présentiert wurden.

.Dies war eine effiziente und informative
Veranstaltung, die sich durch die aufeinan-
der abgestimmte Themenwahl optimal
erganzte. Der Besuch hat sich fir mich auf
jeden Fall gelohnt”, so duBerte sich ein Teil-
nehmer nach der Veranstaltung und fligte
hinzu: ,Wir freuen uns bereits auf die
gemeinsamen Folgegesprache mit COSUS”.

Auch Sven Brugger, ein Mitarbeiter der Ham-

zum gelungenen Ambiente. Erganzt wurde
das Ganze durch einen regen Austausch der
Teilnehmer und der COSUS Mitarbeiter. Mein
Fazit: Die Veranstaltung war sehr informativ

|u

und damit sehr wertvoll.” Klaus Seeliger von
der Hectronic GmbH in Bonndorf mochte
dem beipflichten: , Die Citrix/DELL Veranstal-
tung war wichtig und informativ. Und sie
beantwortete meine Frage nach der prakti-
schen Umsetzbarkeit der neuen Technolo-
gien in meinem Systemumfeld. Deshalb
auch mein Fazit: Eine rundum gelungene
Prasentation in angenehmer Atmosphare”.

(@] Ihre Fragen beantwortet:

Tobias Thriene
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