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Editorial

Sehr geehrte Damen und Herren,

unsere diesjahrige Frihjahrs-
tagung und das Vertriebsleiter-
treffen des VAF waren gepragt
von engagierten Diskussionen
Uber den Wandel des Marktes
und zeigen auf erfreuliche
Weise, wie weitverbreitet eine
kritisch-konstruktive Ausein-

andersetzung mit den Heraus-
forderungen der Zeit erfolgt.

Der Wandel unserer Branche ist ja
ungebrochen ein hochaktuelles, wenn
auch langst kein neues Thema mehr.
Vortrage, Erfahrungsberichte und
Diskussionen auf den jiingsten
Tagungen zeigen es: Entwicklungs-
linien zeichnen sich heute deutlich
ab, doch niemand kann mit Recht

*
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beanspruchen, den einen Kénigsweg
zu weisen. Diesen wird es ja auch
nicht geben kénnen. Zu komplex sind
die Gemengelagen, zu oft werden
noch druckfrische Prognosen und
Erfolgszenarien von der Praxis bereits
Llgen gestraft. Man erinnere sich an
die hochfliegenden Voice-over-IP-
Prognosen vor einigen Jahren. Doch
man darf es ruhig noch einmal
wiederholen: Der Konvergenz getrie-
bene Marktwandel vollzieht sich
merklich, hier und heute!

Der VAF war schon seit seiner Griin-
dung vor uber 50 Jahren immer auch
ein Forum, um unter Kollegen und
mit der Industrie einen Gedanken-
austausch zu solchen Veréanderungen
- und damit der Zukunft unserer
Unternehmen - zu fuhren.
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Die Berichte und Diskussion auf und
am Rande von Tagungen werden
dafur unerlasslich bleiben (Haben Sie
schon die kommenden Tagungen im
Firmenkalender notiert?). Doch bei
immer knapper Tagungszeit kann
manches nur angerissen werden.

Weitere Foren missen fiir sachliche
Vertiefungen und Argumententausch
geschaffen werden. Der VAF Report
und die Fachtagungsreader sollen
einen Beitrag dazu leisten. Wir setzen
darum auch in dieser Ausgabe des
VAF Report die Reihe von Gastbei-
tragen zum Marktwandel fort und ich
winsche lhnen eine anregende
Lektre.
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Mitgliederversammlung

Systemhauser diskutieren VolP-Szenarien

Rund hundert Teilnehmer aus mittelstdandischen TK-Systemhéausern trafen sich am 30. April

2004 zur Mitgliederversammlung des VAF Bundesverband Telekommunikation in Berlin, wel-
che jahrlich im Rahmen der gemeinsamen Frithjahrstagung mit der Einkaufskooperation GFT
abgehalten wird. Programmschwerpunkt der VAF Versammlung waren die Veranderungen
des Systemhausgeschafts durch Voice-over-IP und die Konvergenz der IT- und TK-Technologien.

Horst Keitel (li.), halt den Bericht des 1.Voritzenden. Daneben: Martin Birstenbinder (Geschéftsfuihrer), Vorstéande Klaus Nolle, Hans Becker, Manfred
Reinehr, Jurgen Krause.

Horst Keitel, 1. Vorsitzender des
Unternehmensverbandes begriindet
die Themenwabhl: ,,In der Regel waren
die Zukunftsszenarien zu VolIP in der
letzten Jahren Gberzogen oder im
Kern sogar falsch. Die von vielen vor-
gebetete Hardware-Revolution: TK
raus - IT rein, hat so nicht stattgefun-
den.* Und weiter: ,,Es ist doch viel-
mehr so, dass die technischen Ent-
wicklungen im Bereich Sprache und
Daten vielschichtige Prozesse in Gang
gesetzt haben, in denen alle Beteilig-
ten, Hersteller, Systemhauser und
Kunden, erwartungsvolle Hoffnungen
an neue Losungen stellen. In dieser
Situation sind die praktischen Heraus-
forderungen wesentlich komplexer als
in einer reinen Debatte Uber ,,Revo-
lution* und wir haben Alcatel und
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Siemens gebeten, lhre Plane und Ein-
schatzungen mit uns zu diskutieren.*

Als Referenten und Diskussionsteil-
nehmer waren Dr. Jorg Fischer von
Alcatel und Marc Widuch von Siemens
geladen. Fischer verantwortet die
Consulterbetreuung und Strategische
Geschaftsfeldentwicklung in Deutsch-
land fiir die e-Business Networking
Division der Alcatel SEL. Marc Widuch
ist Leiter Business Development im
Geschaftskundenbereich von Siemens
ICN.

Marc Widuch, hob in seinem Vortrag
auf den Paradigmenwechsel in der
Unternehmenskommunikation ab:
,,Der Fokus der IP-Wertschopfung lag
bisher auf der Reduktion von Betriebs-

kosten und der effizienteren Nutzung
der Netz-Infrastruktur. Das gilt zum
Teil immer noch, aber es zeichnet sich
heute deutlich ab, dass die kunftige IP
Wertschdpfung durch produktivitats-
teigernde Optimierung und Differen-
zierung der Geschaftsprozesse erfol-
gen wird.*

Von den Mitgliedern wurde diese
Perspektive als durchaus realistisch
aufgenommen, aber in der Einschatz-
ung Uber den aktuellen Stand der
Entwicklung Skepsis angemeldet. All
zu oft fragen die Kunden komplexe
Lésungen an, ziehen sich aber schnell
auf eine Preis- und Infrastruktur-
dominierte Diskussion zurtick.

Jorg Fischer konnte diesen Erfahr-
ungen zustimmen und ergénzte:



Anzeige

,»Aber diese Situation zeigt auch,
dass bei den Kunden der Bedarfswan-
del bereits eingesetzt hat. Dieser
Wandel wird dadurch getrieben, dass
sich die Organisation der Unterneh-
men hin zu viel offeneren und verteil-
ten Strukturen &ndert. Erreichbarkeit,
Zuverlassigkeit, Mobilitat, Sicherheit
und nicht zuletzt auch Nutzungs-
komfort sind Fragen, die heute
Entscheider bewegen.*

Fazit

Die Herausforderung liegt nun darin,
so eines der Ergebnisse, den Briicken-
schlag von der Ebene der Infrastruktur
herzustellen. Keine leichte Aufgabe
fur den Systemhausvertrieb, da dies
die kooperative Einbeziehung weite-
rer — letzlich aller — Abteilungen bei
den Kunden verlangt und entspre-
chend der Beratungsaufwand im Pre-
Sales Bereich erheblich ansteigt.

Nun sind es die Kunden aus einer
langen Tradition in der TK-Branche

gewohnt, jegliche Beratung kostenlos
zu erhalten. Und es war erst die auf-
kommende Softwarebranche, die von
Beginn an ganz neue Preisgestaltungs-
Modelle einfuhrte und durchaus auch
Vertrieb als Beratung verkaufte.
Angesichts der Preisentwicklungen im
Hardwarebereich wird kiinftig Mehr-
wert der generieren — so ein weiteres
Fazit -, der uber Know-How in der
Applikationsvermarktung verfuigt und
als Integrator ebenso qualifizierten
Pre-Sales wie Service bietet.

Wahlen

Dieter Horneck (40), Gesellschafter-
Geschaftsfuhrer des Systemhauses
ETK networks GmbH, Feldkirchen, mit
45 Mitarbeitern, wurde auf der Mit-
gliederversammlung einstimmig in den
Vorstand des VAF gewahlt. Horneck
tritt die Nachfolge von Jurgen Krause
an, welcher nach gut einem Jahrzehnt

ehrenamtlicher Vorstandsarbeit sei-
nen Posten zur Verfugung stellte, um
die stérkere ,,Einbringung der jungen
Unternehmergeneration* in die
Vorstands- und Verbandsarbeit zu for-
dern. In seiner Ansprache wirdigte
Horst Keitel die Verdienste von Jurgen
Krause.

Dieter Horneck wurde auf der Mitglieder-
versammlung in den Vorstand gewahlt.
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IP-Konvergenz

Strategie im Wandel

Als Gastbeitrag zur IP-Konvergenz-Diskussion im VAF vertieft Marc Widuch von SIEMENS
ICN Fragen, welche auf der VAF Frijahrstagung in Berlin behandelt wurden und beleuch-
tet ergdnzende Aspekte. Im Fokus dieses Beitrags stehen Marktentwicklung, Regulierung
sowie Aspekte der Sicherheitsdiskus-sion und Hauptlinien des Strategienwandels.

Machen wir es kurz — IP Konvergenz
ist rein technisch gesehen nichts
geheimnisvolles und eigentlich aus-
reichend prasentiert, diskutiert und
fast beschworen. Sie ist der logische
Schritt angesichts inzwischen extrem
hochleistungsfahiger Endgerate und
deren darin steckenden Prozessoren,
Netze und Software Echtzeitkommu-
nikationsformen wie Live-Video und
vor allem Sprache in die verschiede-
nen Internet-Protokoll (IP) getriebe-
nen Welten zu integrieren. Eigentlich
ist IP nicht einmal das optimale
Protokoll dafir — aber ein Standard
kraft Verbreitung. Aber warum dau-
ert(e) der Durchbruch von IP so lange
— und welche Chancen bietet es
wirklich? Die Diskussion mit tber
hundert mittelstandischen TK-System-
h&usern auf der gemeinsamen Frih-
jahrstagung des VAF—Bundesverbands
Telekommunikation und der Einkaufs-
kooperation GFT — dieses Jahr in
Berlin machte es noch einmal deut-
lich: Das sich etwas getan hat und
taglich tut, ist klar. Aber wenn man
sich mal von der Marketing-Folien-
Ebene entfernt, was ist real dran an
dem Thema IP Konvergenz?

IP-Konvergenz,
eine technische Revolution?

Richtig paketiert und priorisiert, ist es
dem IP Netz eigentlich egal, welcher
Inhalt dartiber transportiert wird. Es
ist eher keine technische Revolution.
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Trotzdem stellt die Realisierung von
Echtzeitkommunikationsdiensten in

IP-Netzen
M ar kt' ZWeif(teIsohne
entwick-
lung

Standards und Sicherheit nach wie

im Sinne von
Bandbreiten-
manage-
ment, Ver-
fugbarkeit,

vor eine grof3e Herausforderung dar.
Diese sind weitestgehend losbar,
denn die innovativen Marktfihrer in
der Telekommunikations- und IT-Welt
biindeln zunehmend ihre Kompeten-
zen und treiben konsequent offene
Standards. Revolutionér sind und
werden aber nach recht einhelliger
Einschatzung der Marktkenner die
mittels IP Konvergenz geschaffenen
Maglichkeiten Gber die reine Netz-
konsolidierung hinaus.

IP Konvergenz in realen Projekten ist
zumeist eine Evolution in individuel-
len Migrationsszenarien. Die Welt teilt
sich dann aber nicht in reinrassige IP
Konvergenz Netze und alte TDM
Netze sondern allenthalben findet
man heterogene Welten, die unter
betriebswirtschaftlichen Aspekten
nach und nach migriert werden. Dass
dies zlgig Realitat wird und werden
soll, sieht man an den taglichen
Pressemeldungen zu umfassenden
Investitionen in IP Konvergenztechno-
logie. Wie in Asien und USA aber
auch in Stadtnetzen in Deutschland
schon realisiert, werden noch in die-

sem Jahr IP Centrex Services von
innovativen Carriern und so genannte
Hosted IP Services von fuhrenden IT
Systemintegratoren angeboten. Die
bisher immer nur als theoretische
Marktentwicklungen gezeigten Trends
sind nunmehr in realen Marktange-
boten vorhanden und werden Tag um
Tag um weitere Produkte und Servic-
es erganzt.

Aussagen von
Marktanalysten

Gartner Group:

In 2005 werden 45% aller einge-
setzten PBX Systeme IP féhig oder
IP PBX sein, 2009 tiber 85%.

Radicati Group:

In 2008 werden 44 % der Unter-
nehmen ihre Telefongespréache tber
das Internet (VolP) fiihren.

IP-Konvergenz,
ist alles geregelt?

Die deutsche Regulierungsbehorde
fiir Telekommunikation und Post
(RegTP) hat .

msenie  REQUITIETUNQ
Juni 2004

eine offentliche Anhérung zur
Internettelefonie (VolP) angesetzt,

durch die ein regulatorischer Rahmen

flr wichtige Fragen zu Markteintritts-
barrieren, Kundenschutz, Fernmelde-
geheimnis, Datenschutz und Umsetz-



ung von Uberwachungs- und Aus-
kunftsverfahren im Zusammenhang
mit diesem neuen Service geschaffen
werden soll. In den USA ist man da
auf Drangen des FBI noch ein bis-
schen direkter — denn bislang lassen
sich die Telefongesprache ubers Inter-
net nur mit groBen Aufwand abhéren.
Die fur Telekommunikation zustandi-
ge Kommission der US-Regulierungs-
behorde FCC will eigentlich keine
Regulierungen einfiihren, um die viel-
versprechende Anwendung zu for-
dern, aber das Justizministerium ver-
langt nun zunéchst eine Regelung fur
das Abhtren. Wenngleich man bei
der angestrebten Standardisierung
der relevanten Protokolle und Hard-
ware-Standards relative Einigkeit zwi-
schen den fuhrenden Herstellern
erreicht hat, ist weder die finale
Standardisierung durch die jeweiligen
Gremien noch die konsequente Um-
setzung durch alle Hersteller erfolgt.
Aktuell steht zum Beispiel Cisco wie-
der in der Kritik wegen der proprieta-
ren Call Manager Protokollstrategie.

SIP:
Session Initiation Protocol, ermdglicht die
Kommunikation unterschiedlicher Endgeréte.

SOAP:

Simple Object Access Protocol, erlaubt den
Austausch von Daten zwischen Kommunika-
tions-System und Losungen fiir Messaging,
Directories und Customer Relationship
Management.

SIMPLE:

SIP for Instant Messaging and Presence Lever-
aging Extensions, erganzt Echtzeit-Kommuni-
kationslésungen durch die Prasenz-Information
der Netzteilnehmer und Instant Message-
Funktion.

SALT/VXML:

Speach Application Language Tags/Voice
Extensible Markup Language, ermdglicht
eine komfortable Interaktion mit dem
Computersystem via Sprache.

Offene Protokolle

Mafgeblich Siemens aber auch ande-
re Marktteilnehmer treiben die Ent-
wicklung zu immer flexibleren Kombi-
nierbarkeit von Anwendung und
Hardware auf Basis der offenen
Protokolle wie z.B. SIP, SIMPLE, SOAP
und SALT (siehe Kasten) weiter voran.
Damit ist genug Stabilitat gegeben,
dass Investitionen de facto nicht
zuriickgehalten werden und werden
mussen.

IP-Konvergenz, wie
steht’s mit der Sicherheit?

Keine IP Diskussion ohne das Schlis-
selthema Sicherheit. Wer Internet -
) ) telefonie
Sicherheit enma
selbst
getestet hat, kennt vielleicht dieses
Phanomen: Wenn man einige Zeit
nicht telefoniert hat, vergisst der
Router das der Anruf kein feindlich
gesinnter Eindringling ins IP Netz ist
und verhindert das Zustandekommen
der Verbindung. Stellt man aber be-
stimmten Servern wiederum quasi
einen Persilschein aus, hat man eine
Tur fir Hacker geoffnet.

Wenn man hochintegrierte Echtzeit-
Applikationen im IP Netz anbieten
will, muss man zumeist in den ge-
schiitzten Directory-Server-Strukturen
hochste Sicherheitsstufen fur die
betreffenden Applikationsserver
zulassen. Damit 6ffnet man maogli-
cherweise Tur und Tor fur den Super-
GAU durch einen geschickten Hacker-
angriff, der sich diesen Zugang zu
Nutze macht. Bekanntermal3en in
Uber 75% der Falle kommen diese

Angriffe sowieso von innen, Tendenz
steigend. Price Waterhouse Coopers
stellt in einer Studie fest, dass immer
ofter Mitarbeiter nicht aus kilhlem
Kalkil und zum eigenen finanziellen
Vorteil, sondern aus Wut, Enttédusch-
ung und Ohnmacht manipulieren. In
einem Fall hat ein im Zuge einer Re-
strukturierung gekundigter Systemad-
ministrator aus Rache 11.000 Viren in
das betriebsinterne Netz eingespielt.
Die Dunkelziffer dieser zumeist unter
Verschluss gehaltenen Vorfalle liegt
nach Expertenmeinung um ein Viel-
faches hoher. Mit der zunehmenden
Verbreitung von IP konvergenten
Systemen wird auch die Motivation
der Hacker zunehmen, hier aktiv zu
werden. Dieses Prinzip zeigt sich
diese Tage im Handybereich und dem
Wurm **Cabir**, ein Prototyp von
einem Wurm der eine bestimmte
Serie von Nokia Handys attackiert
und laut Experten lediglich die tech-
nische Machbarkeit in der Szene
demonstrieren soll. Virenschreiber
nehmen diesen Programmcode an-
schlieBend als Vorlage fur gefahrliche
Varianten, die beispielsweise Dateien
auf dem Handy léschen oder Pass-
worter ausspionieren. Man konnte
die Aufzéhlung fortsetzen und in
Sachen WLAN sogar noch verschar-
fen. Auch hier gilt also — mit steigen-
den Chancen sind steigende Risiken
verbunden.

Mit mehr Echtzeitkommunikations-
elementen und deutlich gestiegener
Mobilitat der Anwender steigt die
Komplexitat. Bei den meisten Ver-
schliisselungsverfahren gilt: je besser
die Sicherheit desto groRer die Daten-
pakete. Und je groRer die Datenpakete
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Strategie
Im Wandel

desto langer die Ubertragungszeit
sowie potentielle Verzégerungen, die
beim telefonieren ab 150 Millisekun-
den als stérend empfunden werden.
Am Ende bleibt eine komplexe aber
l6sbare Herausforderung fiir die Pro-
grammierer und eine Muss-Forderung
der Kunden an das Systemhaus hier
geeignete Sicherheitsmalnahmen zu
realisieren. Die lllusion einer absolu-
ten Sicherheit gilt es wahrscheinlich
ein Stlck weiter zu relativieren, denn
IP Konvergenz wird hier eher die
Problematik verscharfen.

IP-Konvergenz, welche
Wege fuhren vorbei am
Maut-Syndrom?

Klare Aussage
— mit Blick auf
die gesamtwirt-
schaftliche
Erholung und die vielen Anzeichen fur
den Wiederanstieg der Investitionen

Siemens

ist das Tal der Tréanen fiir die allermei-
sten Unternehmen nicht durchschrit-
ten, denn nun missen sich zwei
Dinge beweisen: Erstens ob die
durchgefuhrten SparmaRnahmen der
vergangenen zwei, drei Jahre mehr-
heitlich aus realen Prozessverbesserun-
gen kommen und eine wettbewerbs-
fahige Kostenposition geschaffen
haben, um die nun noch harter ge-
wordenen Preiskdmpfe um die weni-
gen begehrten Auftrage zu erhalten.
Und zweitens ob die wenigen inter-
nen Investitionen der Vergangenheit
in die genau richtigen Innovationen
und zuséatzlichen Kompetenzen
geflossen sind, so dass Angebote sich
am Markt differenzieren und eng kal-
kulierte Projekte profitabel und zur
Zufriedenheit aller Beteiligten gestal-
tet werden kdnnen. Siemens differen-
ziert u.a. daher seit langem zwischen
so genannten First Generation IP
(1glP) und den Second Generation IP

Lésungen (2glP).

VolIP ist nicht das Ende ... Die ,,2nd Generation IP* (2gIP) liefert die erforderliche Wertschopfung
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1gIP zielt auf Einsparungen in der
Infrastrukturebene (zentralisiertes
Management des Systems, geringere
Leitungskosten etc.); 2gIP zielt auf
die Steigerung der Mitarbeiterproduk-
tivitat durch die Themen wie Pré&-
senzmanagement, optimierte mediale
Kooperation am Arbeitsplatz (z.B.
Multimedia-Konferenz direkt am
Arbeitsplatz etc.) und Vereinheitlich-
ung der Anwendungs- und Endgeréate-
Landschaft. Die gute Nachricht Ubri-
gens flr all jene Firmen deren Kern-
kompetenz bei der Sprachkommu-
nikation und Telekommunikations-
ausristung liegt und lag: gut die
Halfte aller Kunden entscheidet sich
bei dem Schritt zu IP Konvergenz-
lI6sungen laut einer Studie von Info-
Tech fur den bis dato vertrauten PBX
Systemintegrator wohingegen nur ein
Viertel sich fur den LAN Lieferanten
entscheidet.

In der zuvor beschriebenen nahen
Zukunft wird die Rolle der System-
héuser eine erhebliche Aufwertung
erfahren. Auch das ist hinlanglich oft
offentlich diskutiert worden. Welche
Systemhdauser schaffen diesen Wan-
del? Um IP Konvergenzldsungen bei
Kunden zu platzieren, reicht nicht nur
der vielbeschworene Zugang zu den
Entscheidern oder amerikanisch C-
Level, sondern man muss dann auch
in der Lage sein einen wirklichen
Mehrwert dort zu bringen. Es gilt
unternehmerische Vernunft zu moti-
vieren und Investitionen zu lenken.
Die Anziehungskraft der vielen neuen
Mdglichkeiten mit IP konvergenten



Lésungen verleiten nur allzu leicht,
die Balance zwischen betriebswirt-
schaftlicher Sinnhaltigkeit und Tech-
nologieversessenheit fehl zu gestal-
ten. Und was passiert wenn man dies
allerseiten bei Zukunftsinvestitionen
aus dem Auge verliert, zeigen bran-
chenfremde Beispiele wie das heute
oft unter Maut-Syndrom gekannte
Projekt. Wichtiger noch wird die
Fahigkeit, hoch integrierte IP Losun-
gen, die 100% Erreichbarkeit ermdg-
lichen, Geschwindigkeit von Geschafts-
ablaufen und notwendigen Entschei-
dungen drastisch steigern, so in
Unternehmen einzufiihren, dass die
Menschen nicht tberfordert werden.
Sonst sind nicht nur die Investitionen
gefahrdet, sondern die bis dato ggf.
reibungsfrei laufenden Prozesse her-
gebrachter Art.
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IP-Konvergenz, und jetzt?

Trotz der zun&chst mit IP-Konvergenz
zunehmenden Komplexitat gilt das
R kiirzlich von
AUSb I | Ck Aldi erneut
betonte
Prinzip: konsequent einfach. Es gilt
glasklare Ziele zu definieren und
genau die richtigen MaBnahmen zu
ergreifen, diese konsequent einfach
und einfach konsequent umzusetzen.
Siemens ICN hat mit Lifeworks seine
Vision konkretisiert und einen
Blueprint geschaffen entlang dessen
konsequent auch die IP Konvergenz
Marktentwicklung im Sinne eines
Innovationsfuhrers vorangetrieben
wird. Die Kommunikationsumgebung
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Filiala o e

Mitarbeier  Familie  arbeisplam TRt

Lifeworks: Die Kommunikation der Zukunft ist technologisch hochintegriert.

Die Nutzererfahrung ist einheitlich.

von Menschen und Organisationen
soll deutlich verbessert werden.

Kommunikation wird einfacher, weni-
ger komplex und leichter - in der
Arbeit, zu Hause und unterwegs.
Dieses Ziel verfolgen wir konsequent
und erhalten von allen Marktteil-
nehmer, unseren Kunden allen voran,
exzellentes Feedback dafir. Im Kern
dieser Strategie steht die Zusammen-
arbeit mit genau den Partnern, die
mit uns IP Konvergenzldsungen der
Zukunft weiterentwickeln und ihren
Kunden anbieten. Der erste Schritt
dorthin ist eine gemeinsame und
intensive Diskussion der in Zeiten von
IP Konvergenz erforderlichen
Strategie im Wandel.

Autor:

Marc Widuch ist Senior Vice President

Sales Business Development im
Bereich ICN Enterprise Networks der
Siemens AG.
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Fokus Vertrieb

Vertriebsleitertreffen 2004

Zum zehnten mal unter Vorsitz von Schirmherr Klaus Nolle fand in Minchen Ende Juni
die Jahrestagung des Vertreibsleiterkreises im VAF statt. Markenzeichen sind engagierte
Berichte und spannende Diskussionen uber die Aufstellung der Systemhausbranche und

aktuelle Herausforderungen fir den erfolgreichen Vertrieb.

Substanzielle Tagungsergebnisse und
spannende Diskussionen, das sieht
Vollblut-Vertriebsmann Klaus Nolle
als Lohn fir sein nun zehnjahriges
Wirken als Schirmherr: ,,Wir brauchen
diesen verbandsinternen Austausch
unter den Kollegen. Der bringt uns
unendlich viel mehr als die Rezepte
selbstberufener Experten, welche uns
nur ihre Konzepte verkaufen wollen*,
so Vorstand Nolle zum Motto seiner
Arbeit. DemgemaR bildeten auch in
2004 wieder Diskussionen zu aktuel-
len Marktentwicklungen, Strategien

und Praxis-Erfahungen den Hauptteil

Schirmherr Klaus Nolle (rechts)
von Klaus Nolle Telekommunika-
tion und Sprecher Jurgen Krumm,
KRUMM Telekom GmbH er6ffnen
die Tagung.

der Veranstaltung. Dartber hinaus
wird das Programm passend erganzt
um den Dialog mit Assoziierten
Mitgliedern des VAF, in der Regel
Lieferanten von ITK-Equipment. Das
bietet nicht zuletzt auch die
Gelegenheit jenseits von ,,Road-
Show** und Alltagsgeschéft gute
Hintergrundgespréache zu fuhren.
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Return on Invest

Jens Pfeifer betreut im Bereich ,,WTG
Professional Services* zentral die
Kundenberatung der WTG Gruppe. Der
Ansatz: Biindelung von Kompetenz
und zugleich klare Dokumentation,
dass Beratung in der WTG als eigen-
standige Leistungskomponente auf-
gestellt ist. Jens Pfeifer referiert Uber
betriebswirtschaftlich orientierte
Kundenberatung sowie Moglichkeiten
und Grenzen des Einsatzes von
Wirtschaftlichkteis-Rechnungen.

Far o Wmw

BAND
INIKATION

,,Der Kunde fragt nach dem

Return on Invest - mehr denn je.**
Jens Pfeifer, WTG Professional Services

Differenzierungsmerkmale

VAF Vorstand Manfred Reinehr
umreisst in Form einer Checkliste das
weite Feld der ,,Stellschrauben** fir
Differenzierungsmerkmale und stellt
Pro&Contra zur Diskussion.
Kompetenz der Mitarbeiter, Qualitat
des Service und flexible Kundennéhe
stehen in der Hitliste ganz oben.
Dariiber hinaus gilt es aber den indi-

viduell richtigen Mix in der Aufstell-
ung zu finden. Woraus dieser beste-
hen kann, war Gegenstand von
Teilnehmerbeitragen und der kriti-
schen Diskussion. Besonders kontro-
vers wurden Herstellerzertifizierungen
unter die Lupe genommen. Immer
mehr Firmen setzen diese im Marke-
ting ein, allerdings oft mehr um aus
der Not eine Tugend zu machen.

Bedeutung der
DIN 14675 im BMA-Markt

Sonderfall bleibt der Brandmeldemarkt
fur aufschaltungspflichtige Anlagen.
Wenn ein Bauherr seit November
2003 nicht nach DIN 14675 zertifi-
zierte Planer und Errichter beauftragt,
begibt er sich in eine rechtliche
Grauzone, handelt zumindest fahrlés-
sig und geht erhebliche wirtschaftli-
che und haftungsrechtliche Risiken
ein. Damit sind fur Anbieter in diesem
Markt entsprechende Zertifikate
schlichtweg ein Muss. Dass es gut

,,Die Servicequalitat der System-
hauser ist die Basis, dartiber hin-
aus zahlt der individuelle Mix.*

Manfred Reinehr, FEA Reinehr GmbH



neun Monate nach Einfiihrung der
aktuellen Norm dartiber noch
Wissensliicken und uneinheitliche
Anwendung gibt, ist zwar fir die
aktuelle Markttransparenz arger-
lich, sollte aber ein Ubergangsphé-
nomen sein. Fur den VAF und ande-
re Fachverbande gehort es zu den
obersten Prioritaten diese Norm-
kenntnis und deren einheitliche
Anwendung mdglichst zligig voran-
zubringen.

Marketing

Silvia Keitel organisiert unter ande-
rem in der MTG-Kommunikations-
Technik das Marketing und arbeitet
in ihrem Erfahrungsbericht den
umfassenden Ansatz der MTG her-
aus: Nicht vereinzelte MalRnahmen
nach dem Giekannenprinzip stéar-
ken die Présenz und erhdhen die
Zahl qualifizierter Neukontakte.
Erforderlich ist eine ganzheitliche
Strategie, aus der ein fur die Firma
optimaler Kommunikations- und
Medienmix abgeleitet wird.
Konsequentes Controlling und
Nachsteuern sind unerlasslich,

Vorausschau ist gefragt — Keine

,,Marketing steigert den Erfolg,
wenn es planvoll und voraus-
schauend ist.**

Silvia Keitel, MTG-Kommunikations-
Technik GmbH Miinchen

leichte Aufgabe, bedenkt man, dass
in der Regel kein Mittelstandler dem
komplexen Aufgabenbereich eine
volle Kraft widmen kann.

Die Erfahrungen der Teilnehmer
bestéatigen: Besondere Herausfor-
derung ist die intensive Prifung der
erheblichen Unterschiede in Preis,
Qualitat und Eignung verschiedener
Lésungen. Wer nicht aufpasst ,,ver-
brennt* schnell sein Geld, wo er
eigentlich vorausschauend investie-
ren wollte. Vieldiskutiertes Beispiel
hierfur war Telemarketing. Nur
wenige Teilnehmer konnten von
erfreulichen Erfahrungen mit exter-
nen Dienstleistern fur die Neukun-
denakquise berichten. Lehrreich
waren die Berichte, wie unterneh-
mensintern das Telemarketing
erfolgreich organisiert werden kann.

Vertriebsstrategien im
Spannungsfeld von VolP-
und Hybrid-L6sungen

Holger Hantzschel, Leiter Vertrieb &
Projektierung ITK-Produkte in der
TELBA AG beleuchtet die Marktlage
und Tendenzen in der IP-Telefonie.
Wahrend VolP im ersten Anlauf
grandios gescheitert war, hat es
inzwischen spurbare Weiterentwick-
lungen gegeben. Derzeit stellt sich
die IP-Technik am Markt neu auf.
Zwar muss immer noch festgestellt
werden, dass Uberwiegend fur
Kunden eine Hybrid-Losung die
angepasstere Wahl ist. Man denke
z.B. an a/b Ports flr Fax, Tursprech-
stellen, Aufzugtelefone sowie
Cordless Endgerate (Dect), welche
als Anforderungen bei reinen IP-
Ldsungen sehr teuer werden kon-
nen. Aber die technologische
Entwicklung ist kein Zukunftsthema

mehr. Wer heute keine Strategie
findet, verpasst seine Chance.

Wenn IP-Lésungen ins Spiel kom-
men, muss betrachtet werden, ob
das LAN fur Sprachanwendungen
geeignet (voice-ready) ist, Netz-
werkanalyse wird damit zum
Standardwerkzeug. Auch hier gilt:
Wer sich nicht geschickt positio-
niert, kann leicht ins Hintertreffen
geraten.

,,.Die aus der TK-Welt kommen-
den Systemhéauser kennen die
verschiedenen Gewerke. Das

macht uns so leicht keiner nach.
Holger Hantzschel, TELBA AG

Beratungsklau oder
Beratungsgeschaft?

Breiten Raum findet die Diskussion
zum Thema Beratungsklau. Die auf
hohem Niveau weiter steigende
Beratungsintensitat im Pre-Sales
stellt nach wie vor ein akquisitori-
sches Dilemma dar. Die Diskussion
zeigt, dass dieses jedoch nicht
zwangslaufig ausweglos zu sein
braucht. Die aktive Gestaltung der
Informationsflisse und die Sicht-
barmachung der Beratung als
Leistung jenseits der Vertriebsak-
tivitat bilden dafir die Ansatzpunkte.
Der Wandel im Bewusstsein der
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Kunden wird sicher noch Zeit brau-
chen, aber von den meisten Teil-
nehmern wird festgestellt, dass man
heute bei aufwandigeren Vorhaben
selbstverstandlich die Kosten der
Beratung thematisieren kann und
sollte.

Projektbeispiel

Oliver Schneider, Channelmanager
von AVAYA prasentiert Vertriebs-
strategien des amerikanischen
Herstellers. Mit den Erfahrungen im
Datenbereich und in der Ausstattung
von Call-Centern sieht AVAYA sich
bestens gerustet fir akutelle und
kommende Konvergenzthemen und
stellt vertrieblich die Applikations-
vermarktung in den Vordergrund.
Frank Muller, Vertriebsleiter der WTG
Technologies Hamburg berichtet tUber
die erfolgreiche Gewinnung und
Abwicklung eines komplexen IP-
Projekts fur die Deutschland-Repréa-

= Anbindung der AuBenstandorte
Uber das ATM Backbone

= 100 % Redundanz in den bei-
den vorhandenen Serverrdumen

= Unified Messaging Integration in
Lotus Notes

= 3 Call Center Losungen fur die
vorhandene Servicehotlines

= IP Hard- und Softphones

< |P Telefonie in den
Aussenstandorten

= Integration der TK-Anlage in das
vorhandene Metadirectory
(LDAP)

= CTI Integration in Lotus Notes
und SAP

= Standardisierte aber auch offene
Schnittstellen
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sentanzen eines
angelsachsischen
Konzerns. Neben
den Losungen fir
die technischen
Anforderungen
des Kunden bil-
det das ,,Wie*
der gelungenen
Zusammenarbeit
mit AVAYA in der
Akquise-Phase
den Schwerpunkt
des Berichts.

Technisches An-
forderungsprofil
des Projektbeispiels
von WTG und
AWAYA

A

,,Die Marge muss stimmen, App-
likationen und deren Vermark-
tungs-Know-How gehdren in
jedes Portfolio.*

Oliver Schneider, AVAYA Deutschland
GmbH

,.Bei einem Projekt dieser GroRe
muss die Zusammenarbeit mit
den Partner perfekt eingespielt
sein.**

Frank Muller, WTG Technologies GmbH

*

Présentationen im Mitglieder-
bereich von www.vaf-ev.de

Der Fachtagungsreader wird an
die Mitglieder verteilt.

Néachste Jahrestagung der
Vertriebsleiter: 17./18. Juni 2005

Analyse erfolgreicher
Projektablaufe

Andreas Latzel, Geschéftsfihrer der
Aastra Deutschland GmbH, berichtet
Uber die Erfolgsfaktoren der Gewinn-
ung und Realisierung einer Klinik-
Ldsung mit 800 Teilnehmern.
Umfangreiche Erweiterungsleistungen
durch den Partner auf Basis der ein-
gesetzten Ascotel-Lésung runden die
Analyse des Projekt- und Key-Ac-
count-Managements als Erfolgsstory
ab. Die Erfahrungen, - auch wie
Probleme vor Ort vermieden oder
bewaltigt wurden, gehen in einen
Praxisleitfaden mit Schwerpunkt CTI
ein, welchen Andreas Latzel als
Grundlage fiir die nachfolgende
Diskussion préasentiert.

,,Wir verstehen uns zunachst als
Supportteam der Systemhauser.*
Andreas Latzel, Aastra Deutschland
GmbH



Studie

GFT-Mitgliedschaft positiv flur Rating

Eine groRangelegte Studie unter Verbundgruppen in Deutschland hat ergeben, dass deren
Mitglieder ein statistisch signifikant geringeres Insolvenzrisiko aufweisen. Dies ist ein rele-
vantes Merkmal fir ein verbessertes Rating und ein handfestes Argument fiir das Bankgespréach.

Die Studie des Centrum fiir ange- Das zweifelsfrei interessanteste Einkaufsinstrument wahrnehmen und
wandte Wirtschaftsforschung — AWM Ergebnis der Studie, in welche auch die positiven Beitrage, welche im
der Universitat Minster erfasst die Daten und Auskunfte der GFT-Ge- Finanzierungsbereich aus der Mitglied-
Ausgangslage in klaren Worten ,,Die meinschaft Fernmelde-Technik e.G. schaft abgeleitet werden kdnnen,
Kreditvergabepraxis deutscher Banken  und Ihrer Mitglieder eingeflossen noch nicht vollstandig ausschopfen.
befindet sich seit einiger Zeit in einem  sind, ist nun der wissenschaftliche
grundlegenden Veranderungsprozess. Nachweis, dass eine verbesserte Die GFT als strategischer Partner des
Ein schwieriges wirtschaftliches Risikoposition von Unternehmen VAF und fuhrende ITK-Einkaufsko-
Umfeld, Krisen mancher deutscher ,.nicht nur auf die tblicherweise operation im Geschaftskunden-Markt
verwendeten Unternehmens- kann damit einen weiteren Pluspunkt
,»-Ich hoffe, dass Ihre Untersuch- merkmale zuriickfiihren, son- zum Nutzen der mittelstandischen
ungsergebnisse externe Kapital_ dern auch auf die Verbund- Systemhauser verzeichen.
geber und Ratingagenturen davon 9"Ppenmitaliedschaft der ES
- . i Unternehmen.*
uberzeugen werden, dass sich die Kontakt:
Zugehorigkeit zu einer Kooper- Eines der zentralen Ergebnisse Norbert Luchtenberg, Kauf-
ation deutlich risikoreduzierend des Forschungsprojekts ist mannischer Vorstand GFT e.G.
. e darum: ,,Im Zuge der luchtenberg@gft-eg.de
auswirken kann. Entwicklung standardisierter www.gft-eg.de
Wolfgang Clement, Bundesminister fiir Wirtschaft und Arbeit Rating-Verfahren ist dringend
anzuregen, dass das Merkmal
Banken sowie regulatorische Veran- ,,Verbundgruppenmitgliedschaft als *
derungen (Basel Il) sind als Ursachen Rating-Kriterium in den Rating-
fur die veranderte Kreditvergabepraxis ~ Katalogen Berticksichtigung findet. Studie:
zu nennen.* Und weiter heisst es Verbundgruppenmitgliedschaft
,,Vor allem mittelstandische Unterneh- Umfragen im Rahmen des Projekts und Risiko: Die Auswirkung der
men klagen uber restriktivere Kredit- haben jedoch Verbundgruppenmitglied-
vergabebedingungen ihrer Banken auch ergeben, [ —— I schaft auf die Risikolage
und Uber verschlechterte Geschéfts- dass viele | der Mitgliedsunterneh-
beziehungen zu ihren Banken. Die Unternehmen Webaslgrppengieibat s miks | | on Miinster, Berlin
Kreditinstitute begriinden ihre veran- ihre Verbund- e e | 2004. Projektleitung:
derte Geschéftspolitik damit, die gruppe immer Centrum fiir angewandte
Kreditvergabe verstarkt am Risiko der noch vorran- [ Wirtschaftsforschung —
Kreditnehmer ausrichten zu mussen. gig als — ’ I (AWM) der Universitat
Indikator fir das Risiko eines Kredit- | I I ! Mdnster, Projketauftrag-
nehmers wird sein Ratingstatus.* - | geber: Zentralverband
Gewerblicher Verbund-
s F gruppen (ZGV) e.V.
= Download der Studie:

www.zgv-online.de
Rubrik: ,,Studien*
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,,Alternativen zu den

klassischen Geschafts-
modellen sind gefragt
und Managed Services

bieten sie.*"

»Managed Services
bieten ein zusatzliche
Moglichkeit zur
Kundenansprache,
mit der man sich

klar im Wettbewerb
differenzieren kann.*

Managed Services

Ein alternatives Geschaftsmodell far

Die EADS Telecom setzt in der Vertriebsstrategie bei Neueinfiihrung ihrer IP-Telephony-
Generation NeXspan auf deren Kombination mit dem Geschaftsmodell der ,Managed
Services’. Was verbirgt sich hinter diesem aus dem Outsourcing kommenden Ansatz und
warum sieht Jurgen Engelhard, Leiter Business Development und Marketing von EADS,

darin eine mehr als Uberfallige Antwort auf aktuelle Marktanforderungen?

Vergegenwartigen wir uns die
Marktsituation: Unternehmen wollen
sich heute immer starker auf ihre
Kernkompetenzen konzentrieren und
zugleich effiziente Geschaftsprozesse
sicherstellen. Der
Einsatz moderner
Konvergenzanwen-
dungen im Voice-
und Data-Umfeld
ist ein wichtiger
Schritt auf diesem
Weg. Aus Sicht des
mittelstandischen Unternehmers lie-
gen aber genau hier grofe Risiken:
Technische Losungen einzelner
Hersteller zu beurteilen ist nicht
leicht, Investitionen und Betriebskos-
ten abzuschéatzen ebenfalls nicht.
Systemintegratoren (TK-Fachhandler)
mussen immer haufiger den Kunden
die Frage beantworten, wie Investi-
tionen in neue Technologien in trans-
parente variable Kosten umgewandelt
werden koénnen.

Traditionelle Kauf-, Leasing- oder
Mietmodelle lassen sich als Antwort
auf diese Fragestell-
ung der Kunden im
Markt far mittel-
standische Unter-
nehmen derzeit
kaum erfolgreich
platzieren, fir
Wartungsvertrage
gilt gleiches. Die
EADS bietet darum
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ihre neue IP-Telephony-Server-
Generation NeXspan in Verbindung
mit NeXspan Managed Services als
kombiniertes Losungskonzept an,
welches genau bei dieser Kunden-
frage nach transparenten, variablen
Kosten ansetzt. Das erdffnet dem
Vertriebspartner die Mdglichkeit, sei-
nen Kunden innovative Technik anzu-
bieten in Verbindung mit Kostentrans-
parenz, Flexibilitat und neuester
Technik zu jedem Zeitpunkt. Doch
gehen wir noch einmal einen Schritt
zurlick: Was genau ist mit Managed
Services gemeint?

Was sind Managed
Services?

Das Modell basiert auf dem Outsourc-
ing - Gedanken. Systemintegratoren
Ubernehmen jene Arbeiten und Leis-
tungen rund um die Telekomm-
unikation des Kunden, die das
Unternehmen outsourcen will. Der
Ansatz ist im Kern also keine Neuig-
keit, doch darauf kommt es nicht an.
Entscheidend ist, dass dessen
Weiterentwicklung auf die aktuelle
Marktnachfrage zugeschnitten ist und
zusammen mit innovativen Platt-
formen wie der NeXspan eine Kombi-
nation ergibt, welche die Alternative
zu den unter Druck geratenen klassi-
schen Geschéaftsmodellen darstellt.

Das bedeutet im Einzelnen, dass
Dienstleistungen und Lésungen indi-

Jurgen Engelhard,
EADS Telecom

viduell auf die Anforderungen des
Kunden zugeschnitten und mit ver-
traglich garantierten Leistungen auf
Basis von flexiblen Laufzeiten und
Raten dem Kunden berechnet wer-
den. Der Kunde zahlt nur jene
Leistungen, die er tatsachlich nutzt.
Dieser direkte Nutzen und die
Flexibilitét, die Managed Services
somit bieten, Uberzeugen immer
mehr Unternehmen. Managed
Services entwickeln sich derzeit zu
einem, vielleicht dem wesentlichen
Entscheidungsfaktor bei Investitionen,
denn in der Investitionskalkulation
liegen die ausschlaggebenden
Vorteile:

= Kostenreduktionspotenzial,

= Kostenkontrolle und -transparenz,

= hohere Flexibilitat in Ausstattung
und Anwendung,

= Konzentration auf Kernaufgaben
durch Schonung eigener Ressourcen,

= vertraglich garantierter Leistungs-
und Serviceumfang.

Veranschaulichung

an Beispielen

Zwei Beispiele sollen verdeutlichen,
wie aus Sicht der EADS dieses
Konzept umgesetzt werden kann.
Voraussetzung fir diese (und samtli-
che weiteren) Beispiele ist, dass sich
die einzelnen Services schon allein
deshalb einfach anbieten und reali-
sieren lassen, weil die Systeme tech-



Systemintegratoren

nisch daftr vorbereitet sind — ein
wichtiges Kriterium, das in der
NeXspan umgesetzt wurde.

Managed Vocal Service
Dieser Service basiert auf den inte-
grierten Mehrwertdiensten IVR,
Synchronansagen und Voice Mail der
NeXspan Plattformen, die jederzeit
Uber Fernwartung angepasst und ver-
waltet werden kdnnen. Damit lassen
sich individuelle Anrufverteilszenarien
entwickeln — abgestimmt auf die
Geschaftsprozesse des Anwenders
und mit professionellen Ansagen
kombiniert. Fir Kunden sind NeXspan-
Managed Vocal Services wegen des
professionellen AuRenauftritts und
verbesserter Erreichbarkeit besonders
attraktiv.

Managed Billing Service

Der im Lieferumfang einer NeXspan-
Plattform integrierte IP-Zugang und
entsprechende Gebuhrensoftware
erlauben es, dem Anwender indivi-
duelle Konzepte vorzuschlagen. Dar-
Uber hinaus kann der Systemintegra-
tor zuséatzlich die Amtsanschliisse
Ubernehmen. So ist eine einheitliche,
transparente Abrechnung fir den
Kunden mdoglich, die neben Gebiihren
auch Betrieb, Pflege und Umzugskos-
ten monatlich auf Basis von Standard-
Modellen (Kostenstellen, Mitarbeiter,
Line of Business) darstellt. Diese
Kombination ist ein Service, welcher
dem Kunden Uberblick und Transpa-
renz Uber seine Kosten verschafft und
gleichzeitig eigene Mitarbeiter entlastet.

Vorteile fur
Systemintegratoren

Die Beispiele verdeutlichen, wie
Managed Services es Systemintegra-
toren in weit aus starkerem Male
erlauben, nicht einfach nur Technik
anzubieten, sondern durch Kombina-
tion von Leistungen, Produkten und
Lésungen einen individuellen, verre-
chenbaren Service aus einer Hand zu
gewahrleisten. Die Umsetzung dieses
Geschaftsmodells setzt jedoch ein
Umdenken im Kundenkontakt voraus:
Der Erfolg von Managed Services
h&éngt von der vertrieblichen Betrach-
tung der Kundenbeddrfnisse ab — jen-
seits der Leistungsmerkmale einzelner
Produkte.

Wer das beachtet, kann von

vielen Vorteilen profitieren:

= hohere Deckungsbeitrage durch die
Kombination von Produkten,
Dienstleistungen und Betrieb;

= enger und langfristiger Kontakt
zum Kunden und damit Potential
fur Nachvermarktung von
Losungen und Services;

= Vermarktung neuer Dienstleistun
gen, wie z.B. Ubernahme der
Amtsanschliisse und Abrechnung
aller Kosten rund um die TK-
Anwendung;

= bessere Auslastung im Service-
bereich;

= Abgrenzung zum Wettbewerb.

In Zusammenarbeit mit der EADS
besteht fur TK-Fachhéandler die
Méglichkeit, ihren Kunden umfas-
sende Dienstleistungen mit einem
deutlichen Mehrwert anzubieten.
Neben Consulting und Carrier
Services, User Training und Financial
Services, die heute schon erbracht

Weitere Beispiele fur Managed Services:

= Vocal Services Sprachvermittlungssysteme (IVR) mit
24h-Service fiir professionelle Ansagen fir 1 bis n
Standorte; Online-Bereitstellung professioneller
Ansagen fur Sprachboxen der Mitarbeiter oder syn-
chronisierte BegriiBungsansagen

= Billing Services Monatliche Abrechnung von Dienst-
leistungen, Verbindungsentgelten. Aufschlisseln von
Kosten nach Arbeitspléatzen, Kostenstellen, Abteilun-
gen und Projekten

= Contact Center Services Bereitstellung und Betrieb
von EADS-M7480 Contact Center-Lésungen und
Services flr Marketingaktionen oder eigene
Serviceorganisationen

= Network Services Fernbetreuung von Netzwerk-
Infrastrukturen, Bereitstellen von Analysen auf Basis
der EADS-Losungen NeXspan und M7425 Enterprise

= Mobility Services Bereitstellung und Betrieb von
Lésungen fur mobile Kommunikation

werden, erweitert eine Vielzahl weite
rer NeXspan Module das Angebot an
Managed Services des Systemitegra-
tors (siehe Kasten). EADS bietet
fokussierten Vertriebspartnern dabei
die Moglichkeit, individuelle Managed
Services Konzepte im Rahmen von
Workshops zu entwickeln. Uber die
Marketingdienste von EADS werden
in diesem Zusammenhang auch Part-
nerspezifische Unterlagen (Broschuren,
Préasentationen, Checklisten) erstellt.

Autor:

Jurgen Engelhard ist Leiter Marketing
und Business Development der EADS
Telecom Deutschland GmbH
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ZVEH

Neues FUihrungsteam

Der VAF gratuliert dem neuen Fuhr-
ungsduo zum Amtsantritt. Walter
Tschischka, zuvor Vizeprasident im
Zentralverband der Deutschen Elektro-
und Informationstechnischen Hand-
werke — ZVEH wurde im Rahmen der
Jahrestagung des Zentralverbands,
1. — 4. Juni 2004 in Saarbriicken zu
dessen neuem Préasidenten gewahlt.
Sein Vorganger Karl Hagedorn wurde
zum Ehrenprésidenten gewahlt.

Recht

Neuer Hauptgeschafts-
fuhrer ist Rechtsanwalt
Ingolf Jakobi, der die
Nachfolge von Heinz-
Werner Schult antritt.
Jakobi war bereits von
1993 bis 1999 als Ge-
schaftsfuhrer des ZVEH
tatig.

und Hauptgeschéaftsfuhrer Ingolf Jakobi.

Abschaltung von TK-Anlagen

Schwarze Schafe gibt es nun einmal,
auch im Gewand von Konig Kunde. In
einer rechtlichen Stellungnahme hatte
der VAF prufen lassen, ob und unter
welchen Umsténden Leistungsein-
schréankungen bei Mietanlagen zulés-

Buchtipp

sig sind, wenn der Kunde Mietriick-
stande auflaufen lasst. Fazit: Grund-
satzlich ist dies zulassig, es kommt —
wie immer — auf die Einzelheiten an.
Zweifelsfrei kann man auch in einem
belasteten Kunden-Verhaltnis ein sol-

ches Vorgehen nicht empfehlen, doch
hat der Vermieter Anspruch auf Klar-
heit Uber seine rechtliche Position.
Mitglieder kdnnen die Stellungnahme
im Internbereich unter www.vaf-ev.de
herunterladen.

IT—VerkabeIungssySteme: Grundlagen, Normen, Konzepte, Praxis

Hans-Jurgen Kiery von Novar (Acker-
mann Geschaftsbereich Daten-/Netz-
werktechnik) ist vielen Technikern aus
Mitgliedsunternehmen vom VAF-
Montage- und Revisionsleitertreffen
2003 als Kenner von IT-
Verkabelungssystemen
bekannt. Nun liegt ein
handliches Buch vor, in
welchem Kiery und zwei
weiteren Autoren ihr
geballtes Wissen rund
um den State of the Art
nierdergeschrieben
haben.
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Dieses Buch enthélt in uUbersichtlicher
und verstandlicher Form alle wichti-
gen Fakten zu Datenkabeln, zu
aktuellen Verkabelungsstandards und
Verkabelungsstrategien. Neben theo-
retischen Grundlagen der
Informationsiibertragung
vermittelt es praxisnahes
Wissen, das bei der Planung
und Realisierung einer
Kommunikationsinfrastruk-
tur fir IT-Netzwerke bend6-

Unser Tipp als Handbuch
und fir das gezielte
Nachschlagen vor Ort.

tigt wird. Unterstitzt durch zahlreiche
Abbildungen liefert es eine Fille
wichtiger Hinweise und diskutiert klar
und kompetent die wichtigsten
Fragen der IT-Verkabelung.

Mehr Informationen unter
www.vaf-ev.de:

- Inhaltsverzeichnis

- Leseprobe

IT-Verkabelungssysteme:

Grundlagen, Normen, Konzepte, Praxis.
Autoren: Hans-Jurgen Kiery, Rolf-Dieter Kdhler
(Hrsg.), Andreas Wilhelm

ISBN 3-931959-37-6, FOSSIL-Verlag GmbH,
Preis: 68,- €



ARAG Wettbewerb im VAF

Sieger erleben DTM-Finale — hautnah!

Faszination Motorsport. Und die best-
platzierten Teilnehmer aus den Reihen
der VAF Mitglieder mittendrin.
Anfang 2004 hatte die ARAG exklu-
siv unter VAF Mitgliedern einen
Vertriebswettbewerb ausgelobt. Die
Basis hierfiir bildete die seit tiber 30
Jahren bewahrte Kooperation zwi-
schen VAF und ARAG zu Elektronik-
versicherungen. Bis zum Ende blieb es
spannend. Mit dem 31. Juli stehen

BHE

nun die Sieger fest und kénnen sich
auf ein aufregendes Wochenende
beim Finale der Deutschen Touren-
wagen-Meisterschaft (DTM) vom

1. bis 3. Oktober 2004 auf dem
Hockenheim-Ring freuen. Zwei Uber-
nachtungen im Steigenberger Maxx
Hotel in Deidesheim und Weinprobe
runden das Wochenende ab. Die
Gewinner werden von der ARAG
angeschrieben.

Konstruktive Zusammenarbeit

Der VAF Vorstand begrufite die ge-
meinsame Sacharbeit mit dem Bun-
desverband der Hersteller und Errichter
von Sicherheitssystemen — BHE zur

DIN 14 675 (siehe zur Norm auch
den Bericht zum Vertriebsleitertreffen
in dieser Ausgabe) als konstruktiv.
Beide Verbande werden die Kooper-

ation hierin fortsetzen und wollen

dies zum Anlass nehmen, um auch
kiinftig gemeinsame Interessenslagen
fur die Zusammenarbeit zu prifen.

Service fur alle Falle.

Erfolgreich ist gin ITE-Fachhinder heite
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n, ware g sidhin 1ene Kinden
hirsiryarsatzen, das Branchenumield
warstahien und Losungen umnd Diansi-
lesstungen anbieten karm, die 2um
Markterfolg des Kunden beitragen

Wler das begriffen hat, gehit Gber seime
kamventionelle Aufgabenstallung b
avus. Wis dag gebit? Mt der ieuen [P-
Tedephory -Server-Ceneration MeXspan
uired den MeXspan Managed Services
der EADS.

Fragen Sie uns.

EADS TELECOM Deuntsctiand GmbH
largen Engelhard

Te=l, 062 F730 54-0

info@ eads- tefacom com

e, eyl le g o de
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Telekommunikationsgesetz

Neues TKG in Kraft, Verordnungen sollen jetzt folgen

Nach Inkrafttreten des novellierten
Telekommunikationsgesetzes (TKG)
am 22. Juni 2004 soll nach Vorstell-
ung der Bundesregierung und zustén-
diger Ministerien nun auch die Verab-
schiedung der insgesamt neun dem
TKG nachgeordneten Rechtsverord-
nungen ziigig vorangetrieben wer-
den. Dies war zuvor wiederholt mit
Verweis auf die laufende TKG —
Novelle vertragt worden. Zu den ein-
zelnen Verordnungen liegen jetzt
Zeitplane vor, welche samtlich mit
Erlassen bis spatestens Sommer 2005
enden sollen. Im Sommer und Herbst
2004 koénnen nun teilweise nochmals
Verbéandekommentierungen erfolgen.

Insbesondere die Verordnungs-

Bitkom

Entwiirfe zur Uberwachung (TKUV)
und Nummerierung (TNV) in der
Telekommunikation standen bereits
in den letzten Jahren im Blickfeld des
VAF, da diese besondere Bedeutung
fir das Geschaft der Mitgliedsunter-
nehmen besitzen (Siehe dazu auch
vorige Ausgaben des VAF Report und
Fachtagungsreader). So gilt bisher
noch die alte Fassung der TKUV, wel-
che u.a. als Pauschregel Betreiber von
TK-Anlagen mit weniger als eintau-
send Teilnehmeranschlissen von
Vorleistungspflichten fir eine even-
tuelle Uberwachungsmafnahmen
befreit. Vermutlich dirfte diese Regel-
ung erhalten bleiben, dennoch erfor-
dern die anstehenden Bearbeitungen
der Verordnungen in den kommenden

Strategie 2010 beschlosen

Die Mitgliederversammung des BIT-
KOM (Bundesverband Informations-
wirtschaft, Telekommunikation und
neue Medien) hat im Juni 2004 des-
sen strategische Neupositionierung
beschlossen. Im Zentrum steht die
Analyse, dass Konvergenz inzwischen
Uber die IT- und TK-Technik hinausrei-
chend Branchen betreffe (Digitale
Medien, elektronische Dienste,
Consumer Electronics, Bauelemente,
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aber auch Medizintechnik, Logistik,
Verkehr und Automobil, Haustechnik
sowie die Fertigungsindustrie).
Entsprechend will BITKOM kiinftig
auch diese Branchen konvergenz-
bezogen verstarkt adressieren.

Satzungsanderung
Desweiteren wurde die Satzung u.a.
dahingehend geéndert, dass nur
Verbande, die bereits vor dem 1.

Monaten eine intensive Priifung.

www.regtp.de

Aktuelle Gesetze und Verordnungen
zur Telekommunikation, teils mit
Erlauterungen, teilweise etwas
unibersichtlich. Datenschutzrechtliche
Neuerungen im TKG 2004 findet man
direkt Uber die Startseite.

www.regtp.de/tech_reg_ tele/start/fs
06.html
Erlauterungen zur noch gltigen

Fassung der TK-Uberwachungsverord-
nung.

August 2004 Mitglied des BITKOM
waren, auch kinftig ex officio einen
Sitz im Hauptvorstand einnehmen.
Die satzungsmaRige Stellung des VAF
(Mitglied seit 2000) bleibt damit
unberihrt. Der VAF wird im Haupt-
vorstand durch den 1. Vorsitzenden
Horst Keitel vertreten.



Neues Rahmenabkommen

Websites fur VAF Mitglieder

Wer kennt das nicht: Die eigene
Internetseite muss dringend mal Uber-
arbeitet werden. Wichtige Funktionen
sollen ergénzt, das Design aufge-
frischt werden oder vielleicht bedarf
gar das ganze Internet-Konzept einer
Uberarbeitung? Was sind oft die Haupt-
hindernisse? In der Regel: Kosten und
Zeit sowohl fur die Auswahl eines

Bild:
Screenshot
von Musterseite

Beispielsaufbau einer Internetseite im Modul

geeigneten Partners als auch die
anschlieBende Realisierung.

VAF-Mitglieder kdnnen ab sofort das
Rahmenabkommen des VAF mit der
Dusseldorfer Web-Agentur DKN nut-
zen. Hintergrund: Nach einer anspruchs-
vollen Ausschreibung des VAF hatte
DKN den Zuschlag fiir die Neugestal-
tung der VAF Internetseite erhalten
(www.vaf-ev.de). Als weitere Referenz
hat VAF-Mitgliedsunternehmer Hans
Becker, NTA Mainz (www.nta.de) den
Internetauftritt Uber DKN beauftragt.
Hans Becker dazu: "'In der Erstellung
unserer neuen Internetseite war DKN
ein flexibler und kompetenter Partner.
Mit dem Ergebnis sind wir sehr zufrie-

.
Weitere
Informationen/Kontakt:
= VAF Geschaftsstelle (Martin
Burstenbinder) oder
=direkt bei DKN: Andreas
Angenendt (Geschaftsfuhrer),
Email: aa@dkn.de, Tel. 0211 /
60105-80, www.dkn.de

Um fur jeden Bedarf etwas dabei zu
haben, hat der VAF mit DKN Leist-
ungspakete definiert. Der Einstieg
erfolgt mit dem Paket ,,BASIC*, das
bereits die wichtigsten Funktionen fur
eine Firmenwebseite enthélt (wichtig:
Redaktionssystem fir die eigenstandi-
ge Pflege) und bereits ,,fir kleines

LBASIC* mit wichtigen Funktionen, wie z.B. den.” Geld* zu haben ist.

Redaktionssystem (CMS).
30.09-01.10.2004 Herbsttagung Mitgliedertagung Bamberg
01.-03.10.2004 ARAG Wettbewerb Incentive Hockenheim-Ring DTM
02.-03.11.2004 Neukunden-Akquise am Telefon Seminar Hilden
05.-06.11.2004 Montage- und Revisionsleitertreffen Fachtagung Osnabrtick
11.-12.02.2005 Serviceleiter ,,Gelebte Servicekultur* Seminar Hilden
25.-26.02.2005 Servicemitarbeiter ,,Gelebte Servicekultur Seminar Hilden
02.-03.03.2005 Neukunden-Akquise am Telefon Seminar Hilden
10.-16.03.2005 CeBIT VAF auf der Messe Hannover
28.-29.04.2005 Frihjahrstagung Mitgliederversammlung Mainz
27.-28.06.2005 Das harte Verkaufsgesprach Seminar Hilden

Angaben ohne Gewabhr, aktuelle Auskunfte in der VAF Geschéaftsstelle.
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