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Neue Tochter für Systemhäuser
Der Hartmannsdorfer Distributor gründet eine neue Tochtergesellschaft: die Komsa Systems GmbH – Sie soll vor 

allem Händler bei Kommunikations- und Netzwerklösungen im Enterprise-Bereich unterstützen

KURZ GEFUNKT

Lieferzeiten verkürzt
Ingram Micro. Ingram-Micro-Kunden aus

den Postleitzahlengebieten 0, 7, 8 und 9

in Deutschland können sich ab sofort über

verlängerte Cut-off-Zeiten freuen. Das

heißt: Alle Bestellungen, die bis 17 Uhr

 telefonisch oder online eingegangen sind,

werden in den üblichen 24-Stunden-Lie-

ferservice aufgenommen. Die neuen Cut-

off-Zeiten sollen im kommenden Jahr

 sukzessive auf die restlichen Postleitzah-

lenkreise in Deutschland ausgeweitet wer-

den. Möglich werde der verbesserte Ser-

vice durch „mehr Logistikperformance“

aufgrund des neuen Lagerverwaltungssys -

tems, dessen Einführung zunächst ein Lie-

ferchaos verursachte. Mit dem Bau eines

zweiten Lagers neben dem in Straubing im

kommenden Jahr möchte Ingram Micro

weiter in die Logistik investieren. sf

Danke schön!
Tech Data. Mit dem Aktionspaket „Excel-

lent Days“ möchte sich der Broadliner

bei seinen Fachhandelspartnern für das

Feedback zum Online-Bestell- und Infor-

mationssystem Web InTouch bedanken.

Als Belohnung gibt es in insgesamt sie-

ben Aktionswochen bis zum 31. Januar

2008 verschiedene Sonderaktionen, die

bei Bestellungen über Web InTouch zum

Tragen kommen. Mehr Infos sind im In-

ternet abrufbar unter www.techdata.de/

excellentdays. sf

Günstiger voIPen
Partners in Europe. Der ITK-Distributor

Partners in Europe (PiE) aus dem baye-

rischen Wörthsee bietet allen Fachhänd-

lern, die die VoIP-Lösung XNereus bis

Ende Dezember 2007 vorbestellen,

Sonderkonditionen auf den Listenpreis:

Pro Gerät gibt es einen Aktionsnachlass

von 25 Prozent. XNereus, ein Produkt

von Partners in Europe in Zusammen -

arbeit mit der Firma Multinet aus Gras-

brunn, wird ab Januar 2008 verfügbar

sein. Die empfohlenen Verkaufspreise

fangen bei 1.799 Euro an. sf

Mehr Mobilfunk
Eno Telecom. Ein weiterer Schritt bei der

Markteinführung von AT by Ambiance

Technology in Deutschland ist getan:

Eno Telecom vertreibt ab sofort ausge-

wählte Modelle der Mobilfunk-Marke.

Zum Hintergrund: Das niederländische

Unternehmen Ambiance Technology ist

auf den Aufbau von neuen Marken -

produkten in Europa spezialisiert. Die

Mobiltelefone von Ambiance Technology

werden unter dem Namen AT Telecom

vertrieben. sf
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Degen Communication vertreibt nun

auch Mobiltelefone von LG

Geschäftskunden im Fokus: Ab so-
fort können alle Fachhandelspart-
ner von NT plus ihren Business-
Kunden „Intellisync in the Box“
 anbieten, eine Push-E-Mail-Paket-
lösung zur Nutzung mobiler E-
Mail-Funktionen von Nokia. Das
neue Mobile-E-Mail-Produktpaket
besteht aus Software, Lizenz, Vor-
Ort-Installation und Support für
ein Jahr. Die Vor-Ort-Installation
und die Support-Leistung werden
von einem vorgegebenen Installa -

N T  P L U S / N O K I A

Mobil e-mailen

Mit „Musik-
Power im Pa-
ket“ hat Tele-
profi jetzt die
dritte bundes-
weite Endkun-
den-Kampagne
gelauncht. Im
Fokus der Ver-
marktung steht
das Nokia 5610
XpressMusic; es
wird im Rah-
men dieser Aktion
mit dem Miniboxenset MD-6 als
Musik-Bundle angeboten. Verbun-
den mit einem Mobilfunkvertrag er-
hält der Endkunde das Set zum Preis
von einem Euro. Einige der Marke-
ting-Maßnahmen: Bis Mitte Januar
werden mehr als 500 Großflächen-
plakate des Musik-Bundles im gesam-
ten Bundesgebiet geschaltet. Darüber
hinaus erhalten „Teleprofis“ Werbe-
materialien in Form von Plakaten
oder Aufstellern. � sf

| Teleprofi (NT plus) | Osnabrück
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T E L E P R O F I

Tonangebende
Kampagne

fahrungsschatz zu-
rückgreifen. So ist
die Komsa Sys tems
GmbH bereits die
siebte Tochterfirma
des Distributors.
Zuletzt wurde im
laufenden Jahr bei-
spielsweise das Mar-
keting in die Saxo-
num GmbH ausge-
gründet.

Telecom Handel: Herr
Mittag, war das 
Geschäftskundenseg-
ment ein Sorgenkind von Komsa,
oder warum wurde der Bereich Data
Voice outgesourct?
Rolf Mittag: Nein, im Gegenteil.
Der Bereich ist bei uns überpro-
portional gewachsen. Neben klas-
sischen TK-Systemen gewinnt die
IT-Infrastruktur immer mehr an
Bedeutung. Wir versprechen uns
von einer eigenständigen Firma
 eine wesentlich bewusstere Wahr-
nehmung als Spezialisten für die-
sen Bereich. Die Kombination aus
fachlicher und geschäftlicher Ei-
genverantwortung ist dabei ein
 guter Treiber in einem sehr dyna-
mischen Markt.

Telecom Handel: Der
Schritt ist also keine
Reaktion auf die
jüngsten Entwick-
lungen in der ITK-
Distribution – Stich-
wort Bildung größe-
rer ITK-Konglome-
rate wie bei Actebis
und NT plus oder
Brightstar Europe?
Mittag: Er ist keine
Reaktion darauf,
sondern eine logi-
sche und schon lan-
ge geplante Konse-

quenz aus dem Zusammenwachsen
dieser Welten.
Telecom Handel: Welche Aufgaben hat
die neue Tochter ganz konkret?
Mittag: Aufgabe der Komsa  Sys -
tems ist die Vermarktung von ITK-
Lösungen im Bereich der Un -
ternehmenskommunikation. Mit
Themen wie Leadgenerierung,
 Beratung, Projektierung bis hin zur
 Integrationshilfe vor Ort heben wir
uns deutlich von typischen Distri-
butionsleistungen ab, haben damit
in der Vergangenheit schon Erfah-
rungen gesammelt und wollen die-
se unter neuem Vorzeichen weiter
ausbauen. So werden wir gezielt

neue Lieferantenbeziehungen auf-
bauen und auch neue Partner ak-
quirieren. 
Telecom Handel: Was ändert sich für   die
Händler?
Mittag: Die Aufgabe der Komsa
Sys tems ist es, reine Systemhäuser
in Gänze und damit als Kunden zu
betreuen. Partner, die über das
 Systemgeschäft hinaus viele andere
Leistungen und Produkte der Kom-
sa nutzen, werden wir, wie bisher,
bereichsspezifisch in der Komsa AG
betreuen.
Telecom Handel: Und welche Vision
 haben Sie mit der neuen Tochter?
Mittag: Als ‚die‘ Spezialisten für den
zusammenwachsenden Markt zwi-
schen professioneller TK und IT
wollen wir die Komsa Systems zum
führenden Partner für die System-
häuser entwickeln. Unser Ziel ist es
– ausgehend vom Thema Voice-
over-IP als Motor für Telekommu-
nikation im Unternehmen und des-
sen Integration in die LAN-Welt
des Unternehmens –, alle tangierten
Themen mit Know-how zu beset-
zen, um hier entsprechende Unter-
stützung bei Projekten bis hin zur
Integration und Projektabwicklung
für unsere Kunden zu bieten. �

Das Interview führte Silvia Flier

F
amilienzuwachs bei Komsa:
Der Hartmannsdorfer Distri-
butor hat den Bereich „Data

Voice“ in eine 100-prozentige
Tochtergesellschaft ausgegründet.
Ihr Name: Komsa Systems GmbH.
Geschäftsführer ist Rolf Mittag,
 zuvor Leiter des Bereichs „Data
Voice“. Die Komsa Systems GmbH
soll Systemhäuser dabei unterstüt-
zen, für deren Kunden unterneh-
mensweite TK- und Netzwerk -
lösungen zu entwerfen und zu
 implementieren. „Durch die Aus-
gründung schafft Komsa die besten
Voraussetzungen für das weitere
Wachstum dieses Geschäftsseg-
ments“, sagt Geschäftsführer Rolf
Mittag. Die nächsten Schritte sieht
Mittag in der Gewinnung weiterer
Systemhäuser und Lieferanten.
„TK und IT wachsen kontinuier-
lich zusammen. Die Ausgründung
schärft unser Profil in diesem
Marktsegment“, ist sich auch Kom-
sa-Vorstand Jürgen Unger sicher.
Wichtig für die bisherigen Ge-
schäftspartner: Für Händler und
Lieferanten sollen die Ansprech-
partner und sämtliche Kontakt -
daten gleich bleiben.

In Sachen Outsourcing kann die
Komsa AG auf einen reichen Er -

Rolf Mittag leitet die neue

Komsa Systems GmbH

Zum Start der Kooperation mit LG
hat Degen Communication zwei
Ak tionspakete geschnürt: Wer das
 aktuelle Flaggschiff des koreani-
schen Handy-Herstellers – das LG
KU990 Viewty – bei Degen be-
stellt, erhält auch gleich ein PoS-Kit
für die Werbung in seinem Laden.
Dazu gehören ein Handy-Dummy,
Datenblatt, Produktflyer und Dis-
penser (Aufsteller) sowie Hinweis-
aufkleber. Händler, die drei Geräte
kaufen, erhalten wiederum die
 Premiumausführung des PoS-Kits
mit zusätzlichem Außenaufsteller,
Hängebanner, Notizblock und Ku-
gelschreiber. � wr
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D E G E N  C O M M U N I C A T I O N

Hand in Hand
mit LG 

Die Online Distribution ergänzt ihr
Produktportfolio um die Nortel-
Produkte business communication
manager (bcm) 50, 200 und 400
 sowie die damit verbundenen Appli-
kationen wie Presence. Im Rahmen
der Zusammenarbeit möchte der
ITK-Distributor aus Unna zukünf-
tig auch Dienste und Software sowie

verschiedene Hardware-Plattformen
vermarkten. Für das erste Quartal
2008 sind weiterhin vertriebsunter-
stützende Maßnahmen für die Part-
ner aus dem Fachhandel geplant.
 So steht laut Online eine bundes -
weite Roadshow an, vertriebliche
und technische Schulungen sowie
ein eigenes Support Center. Auch
Leadmanagement, die Bereitstellung
von Demo-Equipment und Werbe-
material sowie der Support vor Ort
sind vorgesehen. � sf

| Online Distribution | Unna

www.online-unna.de

O N L I N E  D I S T R I B U T I O N

Neues 
mit Nortel 

tionspartner übernommen, so dass
der Fachhändler selbst über keiner-
lei technische Vorkenntnisse ver -
fügen muss. Darüber hinaus winkt
den Resellern eine „attraktive
Händlermarge“, verspricht der Os-
nabrücker Distributor. Ausführli-
chere Informationen stehen interes-
sierten Handelspartnern ab sofort
unter www.ntplus.de/aktuelles zur
Verfügung. Über Komsa und Dan-
gaard Telecom wird das Paket be-
reits seit dem Frühjahr 2007 ver-
marktet – zunächst jedoch begrenzt
bis Ende dieses Jahres. � sf
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Ingram Micro: Der Broadliner hat

die Cut-off-Zeiten verlängert


