





EDITORIAL

in bewegtes Jahr liegt hinter uns - und fur viele
E in der Branche war es kein einfaches. 2025 war

gepragt von Veranderungen, Umbrichen und
neuen Konstellationen. Manche vertrauten Gesichter

haben sich verabschiedet, andere sind neu hinzugekom-
men. Umso wertvoller waren die Momente, in denen

die Branche zusammenkam. Die Communicate! in
Mannheim hat mit ihrem B2B-Fokus und der Premiere
der ..Night of Communicate!” einen neuen Akzent
gesetzt. Viele nutzten die Gelegenheit, sich wieder-
zusehen, ins Gesprach zu kommen und einen
intensiven Konferenztag gemeinsam zu erleben.

Ein Thema, das 2025 zusatzlich an Bedeutung gewonnen
hat, ist die digitale Souveranitat. In diesem Jahrbuch
finden Sie dazu ein Interview mit Christine Knackful3-
Nikolic, Chief Sovereignty Officer von T-Systems. Sie
erlautert, warum Wahlfreiheit bei Daten und Infrastruk-
tur kiunftig eine groBere Rolle spielen wird und welche
Weichen Unternehmen schon heute stellen sollten.

Zum Jahresende wiinsche ich Ihnen Gesundheit,
Zuversicht und Erfolg. Nun lade ich Sie ein, gemeinsam
mit uns die wichtigsten Ereignisse und Entwicklungen
des Jahres 2025 Revue passieren zu lassen.

Qu ﬂed&-&

Roland Bernhard
Chefredakteur

PS: Sie kdnnen dieses Jahrbuch auch als PDF

herunterladen unter
www.telecom-handel.de/jahrbuch
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RUCKBLICK | DISTRIBUTION
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Bild1
Neuer CEO von

Komsa ist Toni
Burger, er loste ...

Bild 2
... Anfang des Jahres
Pierre-Pascal
Urbon ab

\
\
\
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Fiir die Distribution war 2025 ein
Jahr des Ubergangs. Fiihrungswechsel,
Insolvenzen, Ubernahmen und ein massi-
ver Cyberangriff pragten den Markt. Viele
Unternehmen nutzten die Phase, um ihre
Strukturen zu Uberprifen und strategisch
neu auszurichten.

Bei Komsa begann das Jahr mit einem
markanten Einschnitt. Nach zwei Jahren
an der Spitze kiindigte Pierre-Pascal Ur-
bon seinen Riickzug an und Ubergab die
Verantwortung an Toni Burger, der neben
seiner Rolle als CFO damit auch die Ge-
samtfiihrung ibernahm. Gemeinsam mit
Ronny Tischer, der in den Vorstand auf-
rickte, und einem erweiterten Manage-
mentteam setzte Burger auf Stabilitat,
Kontinuitat und den Ausbau der Service-
und SaaS-Geschafte. Besonders betont
wurde die Standortbindung an Hart-
mannsdorf - ein Signal an Mitarbeiter
und Partner nach einer Phase tiefgreifen-
der Veranderungen.

Abschiede bei Komsa

Zu den personellen Umbrichen gehorte
auch der Abschied von Anne Jeck, die den
Bereich Supply verlie3 und als Vice Presi-
dent Endpoint Solutions DACH zu TD Syn-
nex wechselte. Dort verantwortet sie seit-

Krisen, Kurswechsel
und neue Kopfe

her den Bereich PC-Systeme, Peripherals
sowie Apple und Mobile. Wenig spater
musste Komsa weitere Abgange verkraf-
ten: Sven Mohaupt und Katrin Haubold,
beide seit Jahrzehnten im Unternehmen,
gaben ihren Ausstieg bekannt. Der Auf-
sichtsrat wurde ebenfalls neu besetzt, an
die Stelle von Kerstin Grosse riickte Sunil
Madhani vom Mehrheitseigner Westcoast.

40 Jahre Herweck

Auch fir Herweck war 2025 ein Jahr des
Ubergangs. Der saarldndische Distribu-
tor feierte sein 40-jahriges Bestehen und
verband das Jubilaum mit einer Stand-
ortbestimmung fir die kommenden Jah-
re. Vorstand Dieter Philippi kiindigte an,
sich 2026 in den Aufsichtsrat zuriickzu-
ziehen und damit die operative Verant-
wortung abzugeben. Nachfolger soll der
kaufmannische Leiter Jakob Saga wer-
den. Thematisch standen auf der Haus-
messe ., Herweck Perspectives” die neu-
en Mietmodelle fir Partner im Fokus,
mit denen das Unternehmen Fachhand-
lern den Einstieg in Device-as-a-Service
erleichtern will.

Ein ganz anderes Bild bot Siewert &
Kau. Nach anhaltenden wirtschaftlichen
Schwierigkeiten musste der Kélner Dis-
tributor Insolvenz anmelden. Der Web-
shop und der Cloud-Marketplace gingen
offline, der Betrieb wurde nur einge-
schrankt fortgefihrt. Ein Teil der Mitar-
beiter fand bei Also Deutschland eine
neue Heimat: Der Broadliner ibernahm
ein sechskopfiges Solution-Sales-Team
aus Bergheim und starkte damit seinen
Value-Add-Vertrieb.

Auch Ingram Micro geriet 2025 unter
Druck, allerdings aus ganz anderer Rich-

Foto: stockwerk-fotodesign / Shutterstock
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tung. Ein Ransomware-Angriff legte An-
fang Juli zentrale Systeme des Distribu-
tors lahm. Bestellungen, Cloud-Dienste
und Logistikprozesse waren weltweit ta-
gelang beeintrachtigt. Nach internen Un-
tersuchungen bestatigte das Unterneh-
men den Angriff offiziell und konnte die
Systeme schrittweise wiederherstellen.
Die Attacke flhrte vielen Marktteilneh-
mern vor Augen, wie abhangig die ge-
samte Lieferkette inzwischen von digita-
ler Infrastruktur geworden ist.

Aus fir Hotphone?

GroBe Unruhe gab es auch bei Hotphone:
Der Mannheimer Discount-Distributor
verschwand im Sommer ohne Ankiindi-
gung vom Markt. Der Online-Shop wurde
abgeschaltet, und die zeitliche Nahe zu
einer europaweiten Razzia der Europai-
schen Staatsanwaltschaft (EPPO) gegen
Umsatzsteuerkarusselle im Elektronik-
handel sorgte fiir Spekulationen. Ermitt-
lungen im Umfeld des Unternehmens
sollen laufen.

Fir positive Schlagzeilen sorgte dage-
gen ComTeam, das sich mit dem IT-Secu-
rity-Netzwerk Kiwiko zusammenschloss.
Beide Organisationen biindeln ihre Aktivi-
taten unter dem Dach der ComTeam Sys-
temhaus GmbH, Kiwiko bleibt als Marke
bestehen. Ziel ist der Aufbau eines Kom-
petenzzentrums fir Cybersecurity und
Managed Services, das Fachhandlern und
Systemhausern Zugang zu Schulungen,

Einkaufskonditionen und gemeinsamen
Marketingressourcen bietet.

Mobilezone unter neuer Flagge
Zum Jahresende schlieBllich sorgte
Freenet mit einem groflen Zukauf fir Be-
wegung: Der Konzern Ubernimmt das
Deutschlandgeschaft von Mobilezone,
inklusive der Marken Sparhandy, Dein-
handy und High. Damit zieht sich die
Schweizer Mobilezone AG nach einem
Jahrzehnt komplett aus dem deutschen
Markt zuriick. Fur Freenet bedeutet die
Ubernahme eine deutliche Starkung im
Online- und Omnichannel-Vertrieb.
Gleichzeitig wurde die Exklusivpartner-
schaft mit MediaMarktSaturn um weitere
funf Jahre verlangert. o

Bild5
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musste im Jahr
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RUCKBLICK | SMARTPHONES

Apple auf der
Uberholspur

<
Es kommt nicht immer so
p schlimm wie gedacht: Viele Analysten

haben auf dem Smartphone-Markt ange-
sichts der Zollstreitigkeiten sowie der
schwachen Wirtschaftslage mit deutli-
chen Einbriichen fir 2025 gerechnet.

Doch bei den Zollen wurden Smartphones
teilweise ausgenommen und die Auswir-
kungen auf die Produktion waren nicht so

grofB wie erwartet.

Die Marktforscher von Omdia stellten
fur die ersten zwei Quartale des Jahres
kaum Wachstum fest, aber auch keinen
. Einbruch. Im dritten Quartal wurden mit
wurden weltweit 320 Millionen Geraten weltweit sogar drei

verkauft Prozent mehr verkauft als im Vorjahres-
zeitraum. Fiir das vierte Quartal schliefien

Smartphones

sie aber Probleme durch steigende Gera-
tepreise vor allem im Einsteigersegment
nicht aus, da Bauteile wie Speicherchips
knapper und damit teurer geworden sind.
Der deutsche Markt entwickelte sich
allerdings nicht so positiv wie der Welt-
markt: Laut dem CE-Index Hemix wurden
in den ersten drei Quartalen 12,4 Millionen
Gerate verkauft, das waren 5,2 Prozent

weniger als im vergleichbaren Vorjahres-
zeitraum. Da gleichzeitig aber der Durch-
schnittspreis von 680 auf 698 Euro stieg,
fiel der Umsatzeinbruch mit 2,7 Prozent
weniger dramatisch aus.

Beim Trend zu Premium folgt der deut-
sche Markt der globalen Entwicklung.
Diese spielt vor allem Apple in die Karten:
Die US-Marke konnte gemaf den Markt-
forschern von Counterpoint Research 2025
nach mehr als zehn Jahren wieder die
Fihrung im Weltmarkt von Samsung in
einem Gesamtjahr Gbernehmen. Demnach
soll Apple beim Absatz um rund zehn Pro-
zent zulegen, wahrend Samsung nur auf
ein Plus von 4,6 Prozent kommen soll -

)

gt

SAMSUNG

was angesichts der Gesamtentwicklung
immer noch uberdurchschnittlich ist. Ge-
maf den Analysten konnte Apple diese
Fuhrung bis mindestens 2029 verteidigen.

Der Erfolg in diesem Jahr wird unter
anderem auf die Popularitat der im Sep-
tember eingefiihrten iPhone-17-Reihe zu-
riickgeflihrt. Zudem stiegen viele Men-
schen, die sich Smartphones zu Beginn
der Corona-Pandemie gekauft hatten, ak-
tuell auf neuere Modellgenerationen um.

Vor allem die Expansion der glinstige-
ren e-Serie in weniger kaufkraftigen
Markten und der Start des ersten Folda-
bles konnten Apple 2026 zusatzlichen
Schub geben, bevor man dann 2027 mit
dem 20. Geburtstag des iPhones ein Neu-
design wagen konnte. Zudem konnte das
erste Falt-Smartphone von Apple fir
Schwung in dem immer noch kleinen Seg-
ment sorgen, ungeachtet des erwarteten
Preises von deutlich mehr als 2.000 Euro.
Dass glinstig bei den Faltern lauft, belegt
der Aufstieg von Motorola mit dem Razr
60, das mit Preisen von deutlich unter
1.000 Euro im ersten Halbjahr in Europa
laut Counterpoint erstmals die Spitze im
Foldable-Segment erobern konnte.

Mit wenig Wachstum rechnen die
Marktforscher dagegen bei den chinesi-
schen Herstellern, die mit dem preisinten-
siven Wettbewerb in ihrem Heimatmarkt
und dem Ausschluss vom US-Markt zu
kampfen haben. Sie haben in diesem Jahr
ihr Engagement in Europa im hoheren
Preissegment verstarkt, doch in Deutsch-
land kommt nur Xiaomi knapp auf zwei-
stellige Marktanteile. Honor kdmpft mit
Motorola und Google um den vierten Platz.

DA>D
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RUCKBLICK | GLASFASERAUSBAU

<

>>>> Die Forderungen, dem Thema Digi-
4 talisierung in der Politik einen hoheren
Stellenwert einzuraumen, gab es schon
lange. Bayern und Hessen haben bereits
vor einigen Jahren eigene Digitalministe-
rien eingerichtet, in den meisten anderen
Bundeslandern kommt der Begriff zumin-
dest im Portfolio anderer Ministerien vor.
Doch erst die neu gewahlte schwarz-rote
Regierung hat auch auf Bundesebene ein
solches Ministerium ins Leben gerufen:
Am 6. Mai 2025 wurde Karsten Wildberger
erster Bundesminister fir Digitalisierung
und Staatsmodernisierung.

Start von null

Das CDU-Mitglied gab dafiir seinen Job
als Vorstandsvorsitzer der Ceconomy AG
und Geschaftsfiihrer der Media-Saturn-
Holding GmbH auf. Er musste von null
starten und ein Ministerium aufbauen,
dessen Kompetenzen vorher bei anderen
Ressorts oder im Kanzleramt angesiedelt

. waren. In einem Focus-Interview zog Wild-
Viele lokale Glasfaser-

anbieter versorgen
weniger als 10.000
Haushalte - oft ist
das unwirtschaftlich

Quelle: WIK Consult;
Daten: BNetzA, Breitband-
atlas des Bundes

berger Ende Oktober eine Zwischenbilanz:
.Wir haben in nur sechs Monaten ein Mi-
nisterium mit inzwischen 500 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern aufgebaut - von
null. Das Tempo war enorm. Wir haben ein

Glasfaserunternehmen/Versorgte Haushalte

196
36

35

Anzahl der Unternehmen mit
Anzahl FTTB/H-versorgter
Haushalte

<10.000

10.000-
20.000

20.000-
50.000

50.000-
100.000

100.000-
200.000

200.000-
1.000.000

>1.000.000

Digitalisierung geht
nicht ohne Glasfaser

klares Programm, wir arbeiten fokussiert
und messen Fortschritte. In dieser kurzen
Zeit so viel aufzustellen, hatte ich mir zu
Beginn nicht vorstellen kénnen.”

Eine wichtige Saule der Digitalisie-
rungsstrategie ist die Infrastruktur, und
da vor allem Breitband. Im Gesamthaus-
halt des BMDS fiir 2026 entfallen von
4,47 Milliarden Euro 2,26 Milliarden auf
den Breitbandausbau und 200 Millionen
auf den Mobilfunkausbau.

Der flachendeckende Umstieg von
Kupfer- auf Glasfaserleitungen war auch
2025 wieder ein Streitthema, vor allem
zwischen der Deutschen Telekom und ih-
ren Wettbewerbern, die sich in Verbanden
wie dem Breko oder dem VATM organisie-
ren. Im Mittelpunkt der Diskussion stand
die Frage, wie viel Druck auf die Unter-
nehmen ausgelibt werden sollte, die al-
ten Kupfernetze nach einem Glasfaser-
ausbau abzuschalten.

Denn andere europaische Lander sind
viel weiter: Bis Ende 2025 sollen die Kup-
fernetze in Spanien abgeschaltet sein,
der grofite Netzbetreiber und Ex-Mono-
polist Telefénica hat bereits landesweit
auf Glasfaser umgestellt. Auch Schweden
verfolgt mit der Abschaltung 2026 ambiti-
onierte Ziele, Frankreich und die Nieder-
lande wollen bis 2030 Vollzug melden.
Selbst wenn noch nicht in allen EU-L&n-
dern mit einem Plan grofBflachig abge-
schaltet wird, erfolgt in vielen zumindest
in der Regel keine Vermarktung neuer
Anschlisse auf Kupferbasis mehr.

Andere - darunter auch Deutschland -
haben keine nationalen Plane mit konkre-
ten Daten zum Umstieg auf die Glasfaser
und bauen meist auf die Krafte des Mark-
tes, die das Thema regeln sollen. Auch
die EU-Kommission ergeht sich zwar in
vollmundigen Bekenntnissen zur kono-

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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mischen Bedeutung von breitbandigen
Verbindungen fiir die Birger und die
Wirtschaft, scheut aber klare Vorgaben.
Das immer wieder genannte Jahr 2030,
bis zu dem der Umstieg vollzogen sein
soll, ist lediglich Gegenstand eines ,Dis-
kussionspapiers” aus Brissel und keine
rechtlich verbindliche Vorgabe. Aus dem
BMDS war als Reaktion zu vernehmen,
dass man 2030 als Termin ohnehin fir
verfriiht halte und das auch gegeniber
der EU-Kommission vertreten werde.

Abgeschaltet wird ab 2028

Nach Schatzungen der Beratungsfirma
WIK Consult wiirde die vollstandige Ab-
schaltung des Kupfernetzes unter den
gegenwartigen Rahmenbedingungen in
Deutschland friihestens 2028 starten und
erst in den Jahren 2035 bis 2040 abge-
schlossen sein. Dies liege vor allem dar-
an, dass betriebswirtschaftliche Interes-
sen der Netzbetreiber im Vordergrund
stinden und es keine Anreize fir eine zl-
gige Umstellung gebe.

Es zeigt sich, dass zu viel Vertrauen in
die Mechanismen des Marktes wohl nicht
angebracht ist. Denn TK-Anbieter wie die
Telekom, die noch gut mit alten Leitun-
gen an den DSL- oder Kabelanschliissen
ihrer Kunden verdienen, handeln aus ih-
rer Sicht durchaus 6konomisch. Ohne den
Zwang, wegen einer drohenden Abschal-
tung umzusteigen, verstehen viele End-
kunden nicht, warum sie wechseln sollen
- erst recht nicht, wenn die Glasfaser mit
héheren Kosten fir sie verbunden ist.

Vor allem die Telekom als mit Abstand
grofiter Betreiber des Kupfernetzes ist
gegen Vorgaben zu dessen Abschaltung:
.Forderungen von unseren Wettbewer-
bern auf ein sogenanntes Antragsrecht
auf Abschaltung unseres Netzes lehnen
wir im Sinne der Nutzer und unserer Ei-
gentlimerrechte rigoros ab”, heif3t es dort
in einem Blog-Beitrag. Die Sorge bleibt
deshalb, dass die Telekom lediglich in ei-
genen Glasfaserausbaugebieten frihzei-
tig die Kupfernetze abschalten konnte,
um Haushalte auf die neue Infrastruktur

wechseln zu lassen, wahrend man sich in
Ausbaugebieten der Wettbewerber mehr
Zeit lasst. Die missten dann langer mit
einer Kupferkonkurrenz klarkommen.

Die Bundesnetzagentur (BNetzA) gibt
inzwischen einen Drei-Stufen-Plan zum
Umstieg vor, doch auch dafir fehlen Da-
ten oder Verpflichtungen: In der ersten
Phase sollen die Anbieter die Kunden ak-
tiv dariber informieren, dass an ihrer Ad-
resse ein Glasfaseranschluss verfigbar
ist. Sie unterbreiten Angebote fir einen
Wechsel. Die Entscheidung liegt bei den
Nutzern - ein Umstieg ist freiwillig und
erfolgt ohne Druck.

Dann folgt Phase zwei: Sobald in einer
Region eine nahezu flachendeckende
Glasfaserversorgung erreicht ist, erstel-
len die Netzbetreiber einen konkreten
Abschaltplan fiir DSL. Sie kiindigen das
Ende des Kupferanschlusses fir ein be-
stimmtes Datum an. Betroffene Kunden
erhalten klare Fristen fir den Wechsel.
Diese Plane missen der Bundesnetz-
agentur gemeldet und offen kommuni-
ziert werden.

In der letzten Phase wird das Kupfer-
netz in der jeweiligen Region endgiiltig
deaktiviert. Ein Betrieb von DSL-An-
schlissen ist dann technisch nicht mehr
maglich. Kunden, die bis dahin nicht auf
Glasfaser - oder Alternativen wie Mobil-
funk, Kabel oder Satellit - umgestiegen
sind, verlieren ihren Internet-Anschluss.

Im Oktober hat dann auch das BMDS
ein Papier mit Eckpunkten fir ein ,,Ge-
samtkonzept zur Kupfer-Glas-Migration”
zur Diskussion gestellt, in dem sich eini-
ge der Ideen der BNetzA wiederfinden. Es
plant die Einfiihrung zeitlicher Leitplan-
ken und regulatorischer Mafinahmen, um
den Prozess der Glasfasermigration zu
beschleunigen. Die erste und entschei-
dende Phase ist dem Papier zufolge die
freiwillige Migration, in der Endkunden
von sich aus auf einen Glasfaseran-
schluss wechseln, sobald dieser verfiig-
bar ist. Je starker und schneller die Kup-
fernetze dadurch ,.leergerdumt” wiirden,
desto wahrscheinlicher werde eine | 2

Karsten Wildberger,

Bundesminister fir
Digitalisierung und
Staatsmodernisierung
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RUCKBLICK | GLASFASERAUSBAU
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betriebswirtschaftlich begriindete Ab-
schaltung. Die forcierte Migration sei nur
die letzte Konsequenz flir die wenigen
noch verbleibenden Anschlisse.

Um den Prozess zu kontrollieren und
zu beschleunigen, priift das BMDS eine
klare zeitliche Begrenzung. Die Abschal-
tung eines Gebietes soll demnach nicht
spater als drei Jahre nach der flachende-
ckenden Verfligbarkeit von FTTH-Netzen
erfolgen. Diese Regel soll fir das gesam-
te Bundesgebiet gelten und den Rahmen
fur die notwendige gebietsweise, diskri-
minierungsfreie Abschaltung festlegen.

Uber den gesamten Migrationsprozess
hinweg musse die ununterbrochene Ver-
sorgung der Endkunden zu angemesse-
nen Preisen sichergestellt werden, betont
das Ministerium. Bei einer Abschaltung
sollten die Betroffenen auf eine alternati-
ve Kommunikationsinfrastruktur wech-
seln konnen, die mindestens die gleiche
Qualitat der Dienste gewahrleiste.

Auch die Bundesnetzagentur und Glas-
faser-Unternehmen sollten kiinftig ein
Abschaltverfahren fir ein mit Glasfaser
versorgtes Gebiet initiieren kénnen, was
bisher der Telekom vorbehalten sein soll-
te. Damit wird zaghaft etwas Druck auf
die Telekom ausgelibt - eine harte Ab-
schalt-Pflicht ist es aber nicht. Dennoch
auBerte sich VATM-Geschaftsfiihrer Fre-
deric Ufer positiv: ,Endlich werden die
seit Jahren bekannten Herausforderun-
gen bei der Glasfaser-Migration mitsamt
mdaglichen Losungen benannt.”

Um .mehr Transparenz fir alle Betei-
ligten” zu schaffen, hat das BMDS im
Sommer seinen ersten Bericht zum

Stand des Glasfaserausbaus veroffent-
licht. Hierfir wurden erstmals adressge-
naue Daten des Breitbandatlasses des
Bundes zur Breitbandversorgung mit
Stand Juni 2024 zusammen mit Daten zur
Breitbandforderung ausgewertet.

Demnach hat der Glasfaserausbau in
Deutschland seit Mitte 2022 deutlich an
Geschwindigkeit gewonnen. Bis Mitte
2024 wurde die Versorgung der privaten
Haushalte auf rund 35,7 Prozent nahezu
verdoppelt. Allerdings wurden gemaf der
Definition des Breitbandatlasses auch
~homes passed” mitgezahlt, in denen
noch kein Anschluss liegt oder geschaltet
ist, dieser aber ohne groBeren Aufwand
zu realisieren ware.

Unter Berlicksichtigung aller verfiigha-
ren Anschlussarten besteht fir die grofie
Mehrzahl (98,9 Prozent) der rund 41,9
Millionen Haushalte in Deutschland eine
Grundversorgung mit Breitbandanschlis-
sen, die Download-Raten von mindestens
16 MBit/s erlauben. Download-Raten von
mindestens 200 MBit/s sind fiir 85,7 Pro-
zent und mit mindestens 1.000 MBit/s fir
76,5 Prozent der Haushalte verfiigbar.

Der Norden ist besser dran
Regional zeigt sich ein sehr heterogenes
Bild: Vor allem der Norden und Nordwes-
ten Deutschlands sind besser versorgt,
aber auch dort gibt es Ausnahmen. Im
Siden, Stidwesten und Osten zeigen sich
mehr Licken. Spitzenreiter ist Hamburg
mit Uber 73 Prozent versorgten Haushal-
ten vor Schleswig-Holstein mit 62 Pro-
zent. Ganz hinten liegen Thiiringen und
das Saarland mit jeweils rund 16 Prozent.

Insgesamt hatten zur Mitte des Jahres
2024 mehr als 300 Telekommunikations-
unternehmen eine Glasfaserversorgung
gemeldet. Es zeigt sich, dass 196 der 302
Unternehmen jeweils weniger als 10.000
Haushalte versorgen und nur einen Anteil
von 3,3 Prozent an der Gesamtversorgung
haben. Weitere 35 Unternehmen versor-
gen zwischen 10.000 und 20.000 Haushal-
te. 36 Unternehmen versorgen zwischen
20.000 und 50.000 Haushalten.

12
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Es gibt auch eine regionale Beschran-
kung vieler Anbieter: 148 Unternehmen
sind nur lokal, also in einem Landkreis,
tatig, 93 weitere regional in maximal vier
Landkreisen. Als iberregional werden 42
Anbieter eingestuft, die in mehr als vier
Landkreisen FTTB/H-Anschliisse legen,
aber nur in bis zu drei Bundeslandern ta-
tig sind. Insgesamt bauen 19 Unterneh-
men in vier oder mehr Bundeslandern
Glasfaser aus und konnen daher als nati-
onal tatig gesehen werden. Die Verfasser
des Berichts rechnen mit einer kommen-
den Marktkonsolidierung, da einzelne
Player nur durch eine gewisse Mindest-
grofBe wirtschaftlich tGberleben kénnten.

Fir den Bericht wurden die Unterneh-
men anhand ihrer Geschaftsmodelle, His-
torie und Eigentimerstruktur in sieben
Kategorien eingeordnet. Die drei Kategori-
en .Incumbent” (Deutsche Telekom, Glas-
faserPlus und Glasfaser Nordwest],

.Stadtwerke” [mehr als 10.000 Anschliis-
se) und . Investorenmodelle” erreichen zu-
sammen fast 80 Prozent der Glasfaserver-
sorgung. Anbieter der Kategorien ..Inves-
torenmodelle”, ., Stadtwerke” und .Sonsti-
ge Privatunternehmen” bauen eher als
Unternehmen anderer Kategorien in den
Kommunen flachendeckend aus. Sie errei-
chen eine durchschnittliche eigenwirt-
schaftliche Ausbauquote von iiber 70 Pro-
zent der Haushalte einer Gemeinde.
Demgegentiber decken die Kategorien
.Incumbent” und .Private Energieversor-
ger” im Durchschnitt nur rund 45 bezie-
hungsweise 56 Prozent der Haushalte
einer Gemeinde ab. Unternehmen der Ka-
tegorie ..Incumbent” - also im Wesentli-
chen die Telekom - bleiben am weitesten
hinter dem Ausbaupotenzial zurtick und
erschlieBen haufiger stadtische Haushal-
te, die ohnehin bereits Uber einen gigabit-
fahigen Kabelanschluss (HFC) verfligen. o
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Connecting
your world.

Wir als Telekom sind stolz auf das Vertrauen, das unsere Vertriebspartner uns entgegenbringen, und freuen uns sehr tiber
den Titel ,,Beste Telefongesellschaft 2025%. Selbstverstandlich ist diese Auszeichnung fiir uns nicht nur eine Bestatigung der
guten Zusammenarbeit in den vergangenen Jahren, sondern auch eine Motivation, den Handel weiter positiv zu entwickeln.
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Telekom Partner:
Manuel Wolf (Li.)

Georg Schmitz-Axe

Pannen, Personal,
Plane - ein Jahr
voller Wechsel

2025 stand fiir die deutsche Tele-
kommunikationsbranche im Zeichen per-
soneller Neuaufstellungen. Bei allen gro-
Ben Playern wechselten zentrale Fiih-
rungspositionen - die Bewegungen spie-
geln wider, dass sich die Unternehmen
strategisch neu ausrichten.

Deutsche Telekom:

Kontinuitat mit neuem Gesicht
Bei der Deutschen Telekom stand 2025
der Umbau an der Spitze der Deutsch-
land-Organisation im Fokus. Zum 1. Marz
tibernahm Rodrigo Diehl das Deutsch-
land-Geschaft von Srini Gopalan, der als
COO0 zu T-Mobile US wechselte. Parallel
dazu verlangerte der Aufsichtsrat den
Vertrag von Konzernchef Tim Héttges bis
Ende 2028 - ein klares Signal fur Konti-
nuitat im Konzern.

Im Privatkundenbereich folgte Axel Or-
bach auf Wolfgang Metze, der das Unter-
nehmen verlieB3. Orbach kommt von
Congstar, wo er die Marke modernisiert
und das Geschaft deutlich ausgebaut hat.
Im Partnervertrieb ibernahm Manuel
Wolf die Leitung von Telekom Partner;
Georg Schmitz-Axe wechselte in den Be-
reich T-Business und verantwortet kiinf-
tig den Mittelstandsbereich.

Drei Jahrzehnte Wandel und
Expansion

Im Juli feierte die Deutsche Telekom ihr
30-jahriges Bestehen. Aus dem einstigen
Staatsunternehmen ist ein globaler Kon-

Bild 1: Vodafone wurde neuer

Hauptsponsor des BVB

zern mit 200.000 Beschaftigten gewor-
den. Der Umsatz stieg von 34 auf 116 Mil-
liarden Euro, die Kundenzahl von 37 auf
300 Millionen. CEO Héttges betonte, dass
auf das Erreichte keine Ruhepause folgen
durfe, und kiindigte verstarkte Investitio-
nen in Kl und Rechenzentren an.

Beim Glasfaserausbau setzt die Tele-
kom konsequent auf Kooperationen mit
regionalen Partnern. Im September
schmiedete das Unternehmen mit den
Stadtwerken Minchen und M-net eine Al-
lianz fur 550.000 zusatzliche FTTH-An-
schlisse.

02 Telefonica:

Drama um Markus Haas

Deutlich turbulenter verlief der Fih-
rungswechsel bei 02 Telefonica. Markus
Haas, seit 1998 im Unternehmen und seit
2017 CEO, hatte im Februar 2025 noch
eine Vertragsverlangerung bis 2028 er-
halten. Doch bereits im Oktober wurden
Gesprache zur vorzeitigen Vertragsauf-
losung bekannt, im November war es of-
fiziell: Haas verldsst das Unternehmen
zum Jahresende.

Was war passiert? Branchenbeobach-
ter sehen mehrere Faktoren: Der Verlust
des Grof3kunden 1&1, der 2023 mit rund
12 Millionen Kunden zu Vodafone wech-
selte, war ein herber Schlag. Zudem ver-
langt die Madrider Konzernzentrale unter
dem neuen CEO Marc Murtra seit 2023

Foto: Xplora
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eine aggressivere Wachstumsstrategie.
Haas solide, aber unspektakulare Fiih-
rung passte offenbar nicht mehr ins Bild.

Nachfolger wird Santiago Argelich Hes-
se, zuletzt CEO von Cellnex Polen. Pikant:
Nach Haas" Abgang werden nun Gespréa-
che Uber eine Wiederannaherung zwi-
schen Telefdnica und 1&1 kolportiert -
moglicherweise sogar iiber eine Uber-
nahme. Der schnelle Kurswechsel zeigt:
Madrid will Disruption statt Kontinuitat.

Auch Vodafone strukturierte seine Fiih-
rung neu. Im Marz startete Hagen Rick-
mann als Geschaftsfiihrer Firmenkunden,
nach neun Jahren bei der Telekom ein
bemerkenswerter Wechsel. Im Retail-Be-
reich iibernahm André Karwath eine neu
geschaffene Position und fihrt nun Filia-
len und Partneragenturen zusammen.

Doch 2025 wird bei Vodafone auch
wegen einer IT-Sicherheitskrise in Erin-
nerung bleiben. Nach einem Angriff auf
einen externen Login-Dienstleister war
die zentrale Vertriebsplattform Sales
World von Ende Juni bis August offline.
Fachhandler konnten wochenlang nicht
auf Schulungsdaten, Zielvereinbarungen
oder Kundenunterlagen zugreifen. Viele
Partner berichteten liber Umsatzausfalle
und kritisierten die mangelhafte Krisen-
kommunikation.

IT- und Datenschutzprobleme
bei Vodafone
Der Vorfall steht in einer Reihe mit ande-
ren Datenschutzproblemen: Im Juni ver-
hangte die Bundesbeauftragte fiir Daten-
schutz Bufigelder in Hohe von insgesamt
45 Millionen Euro gegen Vodafone - we-
gen unzuldssiger Datennutzung durch
Partneragenturen und Sicherheitsliicken
im Self-Service-Portal. Es ist die hochste
Strafe, die die Behorde seit Inkrafttreten
der DSGVO ausgesprochen hat.
Immerhin entwickelte sich gegen Ende
des Jahres das operative Geschaft posi-
tiv: Im Herbst stoppte Vodafone erstmals
den jahrelangen Abwartstrend beim Ser-
viceumsatz. Haupttreiber war das wach-

sende Wholesale-Geschaft mit 1&1. Auch
das TV-Geschaft stabilisierte sich nach
dem Wegfall des Nebenkostenprivilegs.

Mit dem ,5-Jahres-Versprechen” ver-
suchte Vodafone, sich zu differenzieren:
Kunden erhalten eine Garantieverldnge-
rung auf finf Jahre sowie einen kostenlo-
sen Akkutausch. Medienwirksam war
auch der neue Hauptsponsor-Vertrag mit
Borussia Dortmund.

Freenet:

Nach 16 Jahren ein neues Kapitel
Bei Freenet endete eine Ara: Christoph
Vilanek, seit 2009 Vorstandsvorsitzender,
Ubergab im Juni nach 16 Jahren an der
Spitze an Robin Harries. Der 43-Jahrige,
zuletzt Vorstand bei Trivago und davor in
Fuhrungspositionen bei 1&1 und Dril-
lisch, soll das Unternehmen ,.noch zu-
kunfts- sowie ertragsorientierter gestal-
ten”. Vilanek hatte Freenet zu einem breit
aufgestellten Konzern mit den Geschafts-
feldern Mobilfunk, TV/Medien und Digital
Lifestyle entwickelt.

Gleichzeitig verschlankte Freenet den
Vorstand von finf auf zwei Mitglieder: Seit
September fiihren nur noch CEO Harries
und CFO Ingo Arnold die Geschafte. Ziel
sei es, Entscheidungsprozesse zu straf-
fen und Verantwortlichkeiten klarer zuzu-
weisen, hief3 es bei Freenet.

Eine grofle strategische Bewegung
folgte im Oktober: Freenet Gibernahm das
Deutschland-Geschaft von Mobilezone fir
230 Millionen Euro. Damit gehen bekann-
te Marken wie Sparhandy und Deinhandy
an Freenet. Parallel verlangerte Freenet
die exklusive Vertriebspartnerschaft mit
MediaMarktSaturn um fiinf Jahre. o
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Bild 3

Telekom und M-net
kooperieren bei der
Glasfaser. Mit dabei:
der neue Telekom-
Deutschland-Chef
Rodrigo Diehl (Li.)

Bild 4

CEO Markus Haas
verlasst 02 Telefonica
Ende des Jahres

Bild5

Wechsel im
PK-Segment bei
der Telekom: Axel
Orbach (re.) folgt
auf Wolfgang Metze
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Cloud-Rechenzentren
in Europa sind ein

zentrales Element der
digitalen Souveranitat

Die Weltlage zwingt Europa und
Deutschland dazu, weniger abhangig von
Technologie aus Asien und den USA zu
werden. Telecom Handel sprach Uber die
digitale Souveranitat mit Christine
KnackfuB-Nikolic, Chief Sovereignty
Officer T-Systems.

Viele Menschen haben nur eine diffuse
Idee, was der viel diskutierte Begriff
digitale Souveranitat bedeutet.

Wie definieren Sie das?

Christine Knackfu-Nikolic: Ich glaube,
viele Menschen konnen sich grob vorstel-
len, was es bedeutet. Wir als Telekom
verstehen Souveranitat als Wahlfreiheit.
Also die Freiheit zu entscheiden, mit wel-
chen Anbietern Unternehmen zusam-
menarbeiten mochten. Und, wenn der
Kontext nicht mehr passt, dann auch un-
kompliziert wechseln zu konnen. Das ist
die Technologieseite. Dann gibt es die
Datenseite: Hier definiert der Begriff die
Wahlfreiheit, dass die Eigentiimer der
Daten auch die Datenhoheit behalten.
Wenn man das Ganze etwas weiter
schichtet, gibt es fir uns drei Ebenen der
Souveranitat, die aufeinander aufbauen.
Wenn alle drei Level erfiillt sind, hat man
das hochste Level der Souveranitat.

Welche Level sind das?
KnackfuB-Nikolic: Das ist einmal die
Datensouveranitat: dass der Eigentiimer
der Daten auch dariiber entscheiden kann,
wer die Daten sieht und wie sie verwendet
werden. Wenn das Datenmanagement der
europdischen Rechtsprechung unterliegt,
wird der Datenerzeuger meistens mehr
geschiitzt und ihm mehr Kontrolle zuge-
sprochen, als das zum Beispiel nach ame-
rikanischem Recht erfolgt. Dort erhalten
meist die Datennutzer mehr Kontrolle.
Dadurch entsteht die Situation, dass etwa
ein US-Unternehmen, das in Deutschland
tatig ist, Zugriff auf europaische Daten hat.

SWIr mussen das Thema selbst in die

In der Folge kdnnen auch Dritte, etwa
US-Behorden, unter bestimmten Umstan-
den Einsicht in diese Daten verlangen.

War es ein Weckruf, dass man plétzlich
sieht, was passieren kann, wenn sich der
einstige Partner so benimmt?
KnackfuB3-Nikolic: Das ist definitiv so. Wir
sehen einen groflen Wahrnehmungs- und
Haltungswechsel im europaischen Markt.
In Deutschland haben wir uns letztes Jahr
theoretisch tiber Souveranitat unterhalten
im Sinne von ,Man miisste doch ..." Es hat
jedoch keiner danach gehandelt. Und mitt-
lerweile ist es so, dass wir proaktiv von
CDOs und CIOs Anfragen bekommen: ,Oh,
wir haben festgestellt, dass wir in unserem
Cloud-Portfolio-Mix eigentlich nur Hyper-
scaler einsetzen. Wir fragen uns, ob das
nicht ein Risiko birgt.’

Was sind die weiteren Stufen der digitalen
Souveranitat?

KnackfuB3-Nikolic: Die nachste Stufe ist die
Betriebssouveranitat. Das bedeutet: Kann
ich festlegen, wer auf meine IT-Infrastruk-
tur Zugriff hat? Kann ich Zugangsrechte
und die entsprechenden Prozesse sowie
Ablaufe kontrollieren? In der Realitat ist
das jedoch haufig nicht gegeben. Insbe-
sondere der kirzlich eingetretene Ausfall
bei AWS hat deutlich gezeigt, dass zahlrei-
che Unternehmen in Europa in ihren Be-
triebsprozessen von den Hyperscalern ab-
hangig sind. Und nicht zuletzt gibt es noch
die technologische Souveranitat, also bei
Software und Hardware. Habe ich Autono-
mie, weil ich die Software und die Hard-
ware selbst herstelle? Oder habe ich zu-
mindest die Wahlmdglichkeit und die
Wechselmadglichkeit zwischen verschiede-
nen Anbietern, wenn mir die Konditionen
nicht mehr passen?

Beim Thema Cloud ist die Souveranitat
sicher noch am schnellsten zu erreichen?
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Hand nehmen”

KnackfuB-Nikolic: Ja, wir als Deutsche
Telekom sind schon seit 20 Jahren im
Cloud-Markt aktiv und seit 15 Jahren im
souverdnen Cloud-Markt. Wir haben zum
Beispiel unsere Open Telekom Cloud. Das
ist eine souverane Cloud-Ldsung mit rund
4.000 Kunden. Diese lauft zuverlassig mit
einer hohen Kundenzufriedenheit. Es ist
dennoch so, dass viele Kunden dieses An-
gebot noch nicht kennen. Bis letztes Jahr
war dies eher ein Nischenprodukt.

Deshalb dominieren weiter die
Hyperscaler den Markt?
KnackfuB-Nikolic: Ein CDO fragt sich in
der Regel: Welches Level an Souveranitat
muss ich erreichen? Wie erhalte ich daflr
die hochste Funktionalitat zum niedrigsten
Preis? Der Anspruch an Souveranitéat ist
dann plotzlich nicht mehr so hoch, und da-
mit ist in der Vergangenheit sehr viel
Workload bei den Hyperscalern gelandet.

Das hat einfach Kostengriinde?
Knackfu-Nikolic: Genau. Die US-Unter-
nehmen haben sehr intensiv in ihre Cloud-
Umgebung investiert. Sie bieten daher gro-
Be Skalierbarkeit und Funktionalitat zu
einem sehr attraktiven Preis. Sie sind aber
aus unserer europaischen Sichtweise na-
turlich nicht souveran. Deswegen hat es
sich fur europaische Player auch nicht un-
bedingt rentiert, in diesem Markt intensiv
zu investieren. Wenn aber Souveranitat
keine Rolle spielt, ist das schon attraktiv.

Andert sich das?

Knackfu-Nikolic: Bei der Telekom sind
wir der Meinung, dass in den nachsten drei
Jahren der souverdne Public-Cloud-Markt
um den Faktor drei wachsen wird. Das ver-
andert die Ausgangssituation. Wir als Un-
ternehmen haben entschieden, wirklich
Geld in die Hand zu nehmen, um in eine
souverane Cloud- und Infrastrukturlosung
zu investieren. Ein erstes Ergebnis: Wir

L

haben gerade unsere Industrial Al Cloud
fur europdische Unternehmen vorgestellt,
bei der wir gemeinsam mit Nvidia eine
Milliarde Euro investieren.

Wie souveran ist dieses Angebot?
KnackfuB-Nikolic: Die Daten- und die
Betriebssouveranitat sind gegeben. Es ist
kein vollumfanglich souveranes Angebot,
weil wir auf der Technologieseite Abstriche
machen missen. Wir haben Hightech-
Chips von Nvidia genommen - einem ame-
rikanischen Hersteller. Zum aktuellen Zeit-
punkt sind das die leistungsstarksten, die
der Markt gerade zu bieten hat, und wir in
enger Partnerschaft. Etwas Ahnliches gibt
es zum aktuellen Zeitpunkt von keinem
europdischen Anbieter.

Bei Hardware und Software wird die
Souveranitat aber schwieriger?
KnackfuB3-Nikolic: Softwareseitig kann
man auf Open-Source-Software aufsetzen.
Da wird auch einiges getan. Auch wir set-
zen auf Open-Source-Software in unserer
Cloud-Ldsung. Mit der Hardware wird es
deutlich schwieriger. Da zeichnen sich ers-
te Moglichkeiten ab, die wir derzeit sehr in-
tensiv erkunden. Aber auf dem Level, wie
diese Fahigkeiten in Amerika und in Asien
zur Verfligung stehen, haben wir das in
Europa einfach noch nicht. Wir werden
nicht vollstandig aufholen kénnen. Aber es
ist gut, wenn wir an einigen punktuellen
Stellen zumindest loslegen. | 4

Die promovierte Betriebswirtin
ist seit September 2025 Chief
Sovereignty Officer von T-Sys-
tems. Zuvor war Christine
KnackfuB-Nikolic in der Ge-
schaftsleitung von T-Systems
als Chief Technology Officer
und als Senior Vice President
der Telekom Deutschland
GmbH fiir den Bereich Digital
Business & Transformation fir
den B2B-Sektor tatig.
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Wir werden nicht vollstan-
dig aufholen konnen. Aber

es ist gut, dass wir an
>> einigen punktuellen <<

Stellen zumindest loslegen.

Wir hatten viele Technologien schon in
Europa, doch irgendwie haben wir den
Anschluss verloren ...

KnackfuB-Nikolic: Ja und dennoch hat
Deutschland weiterhin tolle Start-ups und
auch weiterhin viele Unternehmen, die
Mehrwert generierende Technologien
entwickeln. Kuka wurde als Spezialist bei
Robotik nach China verkauft. Heute wiirde
man vielleicht zweimal driiber nachden-
ken. Ich sehe das auch als Chance. Wir
konnen dankbar sein, dass wir alle beim
Stichwort Souveranitat nun sehr wach
sind. Jedem ist klar geworden: Es ist nicht
nur ein theoretisches Szenario, sondern
wir missen das Thema selbst in die Hand
nehmen und jetzt investieren.

Es ist auch ein globaler Trend, sich souve-
réner zu entwickeln: Die USA wollen von
China weniger abhédngig zu sein. Drohen
wir da auf globale Inseln zu gehen?
KnackfuB-Nikolic: Ich wiirde das aus zwei
Richtungen sehen. Natirlich ist ein gewis-
ses Maf3 an Unabhangigkeit und Eigen-
standigkeit ratsam. Aber globale Synergien
und globaler Handel haben uns in der Ver-
gangenheit sehr erfolgreich gemacht. Ich
hoffe, diese gesunde Mischung ist das Ziel,
das Europa verfolgt. Man darf jetzt nicht
der Wahrnehmung unterliegen, dass man
sich in allem komplett unabhangig macht.
Stattdessen ist wichtig, sich weniger ab-
hangig machen. Unsere Kunden werden
auch zukinftig mit einem Multicloud-Set-
up am besten bedient sein. Es wird auch
immer Hyperscaler im Mix geben. Aber da,
wo es um besonders sensible Daten geht,
ist es anders. Da empfehlen wir, sich
starker aus der Abhangigkeit zu losen.

Wurden ITK-Themen in der Offentlichkeit
vernachléssigt?

KnackfuB-Nikolic: Ich glaube, dass die
ITK-Themen in den letzten 20 Jahren in
Deutschland einfach politisch niedrig auf-
gehangt wurden im Vergleich zu traditio-
nellen Industriebereichen. Wir haben eini-
ge europaische und globale Player in dem
Sektor, dazu zahlt auch die Telekom. Man

kann jetzt nur hoffen, dass sich Europa
durch den Rickenwind, den es jetzt gibt,
wieder besser aufstellt. Wir sehen zum
Beispiel, dass der Bedarf fiir Kl in Europa
genauso stark steigt wie in den USA. Des-
wegen bauen wir in Deutschland fiir deut-
sche Unternehmen eine Kl-Fabrik. Wir
sind allerdings der Meinung, dass man
erst mit der Nachfrage das Angebot erwei-
tern sollte. Deswegen bieten wir fir den
Anfang erst einmal 10.000 GPUs. Gibt es
dann mehr Nachfrage, lohnt es sich auch
fir uns, diese zu bedienen.

Stehen wir uns mit unserem sehr
ausgepragten Datenschutzdenken und der
Regulierung in der EU selber im Weg?
KnackfuB3-Nikolic: Darauf gibt es wieder
keine Schwarz-Weif3-Antwort. Wir differen-
zieren uns im globalen Setup durch unsere
Regulierung und dadurch, dass wir versu-
chen, fir den Schutz unserer Bevélkerung
mitzudenken. Ein EU Data und Al Act ist
sehr sinnvoll. Dass wir aber an manchen
Stellen die Regulierung vor der Umsetzung
sehen, schadet Europa schon manchmal.
Man muss ein gesundes Mittelmaf finden.
Wir tendieren dazu, aus zu viel Angst
Regulierung ex ante zu entwickeln, statt
loszulegen und dann erst zu sehen, wo die
Probleme liegen und wo nicht.

Das ist noch ein Wettbewerbsnachteil?
KnackfuB3-Nikolic: Wir fordern damit

nicht die Nutzung von Innovation, sondern
behindern sie. Unsere Mentalitat als Nut-
zer ist eher, ein Late Follower zu sein - und
nicht der Early Adopter. Wenn man dage-
gen nach China schaut, springen die sofort
auf jede neue Innovation auf. Auch wenn es
erst eine zu 80 Prozent fertige Losung ist.
Sie geben extrem schnell Feedback, und
damit sind Unternehmen wieder schneller
in der Innovationsentwicklung.

Wie ldsst sich das dndern?
KnackfuB3-Nikolic: Wir miissen am Mind-
set der Bevolkerung arbeiten. Regulierung
ist vielleicht nicht unbedingt immer forder-
lich. Aber es sollte auch keine Ausrede

18

y555>

Telecom Handel | Jahrbuch 2025



sein. Dabei kann sich jeder von uns an die
Nase packen und zum Beispiel selber Ki
nutzen. Und dann dafiir sorgen, dass die
eigenen Mitarbeiter davor keine Angst
haben, sondern es als Chance verstehen.

Wir diskutieren hierzulande oft im
kleinsten, ob auf das ndchste Haus eine
5G-Antenne kann, obwohl viele Leute in
so einem Ort kein Internet haben ...
KnackfuB-Nikolic: Wir als Telekom konnen
da ein Lied singen. Wir werden immer
dann sauer angerufen, wenn der Ausbau
nicht schnell genug geht. Aber dass wir
durch reichlich Behordenprozesse gehen
missen und es gar nicht nur unbedingt an
uns liegt, dass es nicht vorangeht, sondern
an den ganzen Behdordenschnittstellen
dazwischen, ist oft nicht sichtbar.

Eine wichtige Frage bei der digitalen
Souverdnitét ist der Preis ...
KnackfuB-Nikolic: Es ist definitiv so, dass
Souveranitat mit einem Preis kommt und
dass souverane Losungen per se teurer
sind. Die Hyperscaler stecken jedes Jahr
50 bis 70 Milliarden in ihre globalen Cloud-
Fahigkeiten - und jetzt zusatzlich noch fiinf
bis zehn Milliarden fiir jedes Land in Euro-
pa, wo sie souverane Lésungen anbieten
wollen. Selbst fiir diese Unternehmen
kommen noch mal enorme Zusatzkosten.
Und die missen natirlich, auch wenn man
wirtschaftlich arbeitet und nicht vom Staat
unterstitzt wird, zurtickverdient werden.

Wie kann man die Kunden im néachsten
Schritt iiberzeugen?

Knackfu3-Nikolic: Man muss versuchen,
den Endkunden im positiven Sinne dazu zu
bringen, dass er nicht mehr nur die ge-
wohnten Produkte benutzt, sondern auch
solche Losungen, die ein hdheres Level an
Souverdnitat bereitstellen. Kunden sollten
sich die Fragen stellen: Was ist das Level
an Souveranitat oder Compliance, das ich
fur den spezifischen Workload brauche,
weil es mir vom Unternehmen oder vom
Rechtsstaat vorgeschrieben wird? Mit
welcher Infrastrukturlosung bekomme

ich unter diesen Voraussetzungen dann die
beste Leistung zum niedrigsten Preis?

Welchen Bereich sehen Sie denn neben
der Cloud als am besten umzusetzen?
KnackfuB-Nikolic: Ein wichtiges Umfeld ist
natirlich KI. Sie hat verschiedene Souvera-
nitatsgrade, je nachdem, welches Modell
man nutzt. Da gibt es proprietare Modelle,
dann sogenannte Open-Weight-Modelle,
bei denen man die Gewichtung der Fakto-
ren, mit denen die Prognose oder die Intel-
ligenz arbeitet, verandern kann. Und dann
gibt es auch komplette Open-Source-Mo-
delle oder mittlerweile auch Modelle, die
in Europa tatsachlich entwickelt werden.

Wenn Sie den Digitalminister treffen, was
ware der grofite Wunsch an die Politik?
KnackfuB3-Nikolic: Also der grofite
Wunsch, den ich hatte, ist, wirklich die
Anwendung souveraner Lésungen zu
fordern. Zum Beispiel, wenn ein Unterneh-
men gerne von einer US-Hyperscaler-
Losung auf eine europaische Alternative
wechseln will, dass es dann bei den Migra-
tionskosten oder Steuern eine Erstattung
gibt. Das Problem ist im Moment nicht,
dass es keine Alternativen gibt. Aber man
muss umziehen - und das kostet. Zumin-
dest ist die Politik, soweit wir das mitbe-
kommen, aufgeschlossen dafiir. Wenn es
ein Window of Opportunity gibt, Forderung
vom Staat oder der EU zu erhalten und
Gehor zu finden, dann ist das jetzt. Und
natirlich hatte ich gerne noch die Zusage
der Regierung, als Ankerkunde die souve-
ranen Losungen auch zu nutzen.

Wo werden wir im Jahr 2030 mit der
digitalen Souveranitat sein?
KnackfuB3-Nikolic: Aktuell liegen 70 Pro-
zent der europaischen Workloads auf
US-Clouds, und ich wiirde mir wiinschen,
dass dieser Betrag dann deutlich kleiner
geworden ist - und vielleicht nur noch bei
50 oder 40 Prozent liegt. Das ware nicht so
radikal, als wiirden berhaupt keine Daten
mehr bei den Hyperscalern liegen. Man
hatte aber eine Art Balance geschaffen. o

Tim Hottges, Vor-
standsvorsitzender
Deutsche Telekom (li.),
und Jensen Huang,
CEO von Nvidia

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel
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Bild1
Florian Buzin ist

Deutschland

Bild 2
Komsa und Zoom

eingegangen
Bild 3

ist neuer CEO
von Nfon

N\
N\
\
A
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nun auch Managing
Director von Gamma

sind eine Partnerschaft

Andreas Wesselmann

Konsolidierung, KI
und neue Channel-Strukturen

>>>>

2025 war im UCC-Markt gepragt
von Ubernahmen, Fihrungswechseln und
einer deutlichen Beschleunigung bei Kl-
gestitzten Losungen. Frih im Jahr kiin-
digte Gamma die Ubernahme der Star-
face-Gruppe an, wenige Monate spater
war die Transaktion kartellrechtlich be-
statigt. Mit Starface, Estos und Vio Net-
works starkt Gamma seine Position im
deutschen Cloud-PBX-Markt und verfolgt
das Ziel, als dritter Anbieter im Ge-
schaftskundenumfeld neben Telekom und
Vodafone wahrgenommen zu werden. Pa-
rallel bereitete Starface-COO Jirgen Sig-
ner seinen Abschied in den Ruhestand
vor, wahrend CEO Florian Buzin Vertrieb
und Markenarchitektur neu ausrichtete.
Auch bei Nfon war 2025 ein Jahr der
Weichenstellungen. Mit Nia FrontDesk
stellte das Unternehmen einen virtuellen
Inbound-Agenten vor, der eingehende An-
rufe intelligent verarbeitet und Mitarbei-
ter entlastet. Die Kl-Integration basiert
auf der Botario-Ubernahme, die genera-
tive Technologien ins Portfolio brachte.
Gleichzeitig wechselte die Fihrung: CEO
und CFO Patrik Heider verlief3 das Unter-
nehmen, CTO Andreas Wesselmann Uber-
nahm den Vorstandsvorsitz, Alexander

Beck wurde neuer CFO. Die Strategie
.Nfon Next 2027 mit Fokus auf KI, Part-
nerprogramm und internationale Skalie-
rung bleibt unverandert.

Mitel sorgte mehrfach fiir Schlagzeilen:
Anfang des Jahres meldete der Herstel-
ler in Teilen seiner Organisation Chap-
ter 11 an, im Sommer kam es durch die
Tool-Migration mit Unify zu Verzdgerun-
gen bei Bestellungen, was das Projektge-
schaft belastete. Strategisch setzte Mitel
jedoch ein Signal: Die IP-Telefonprodukti-
on wird zu Gigaset nach Bocholt verla-
gert, um Lieferketten zu stabilisieren und
europaische Fertigung als Argument fir
regulierte Branchen zu nutzen. Auch das
globale Partnerprogramm wurde zusam-
mengefihrt, um Zugange, Tools und In-
centives zu vereinheitlichen.

Neue Clouds bei der Telekom
Die Telekom biindelte mit der T Cloud
erstmals ihre Cloud-Angebote unter
einem einheitlichen Dach und adressierte
damit den Bedarf nach europaischer
Datensouveranitat. Zusatzlich wurde ge-
meinsam mit Nvidia die ..Industrial Al
Cloud” angekiindigt - eine Infrastruktur
fur industrielle KI-Anwendungen, die ab
2026 produktiv werden soll und Cloud-,
Kommunikations- und Rechenleistungs-
themen verkniipft.

Bewegung gab es auch im Channel:
Wildix ernannte Bjorn Frischknecht zum
DACH Country Leader und startete ein
neues internationales Partnerprogramm.
Zoom suchte erstmals den systemati-
schen Zugang zum Fachhandel und wahl-
te Komsa als Partner fir den DACH-
Bereich - inklusive Experience Center in
Hartmannsdorf. e
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Die Chinesen kaufen sich ein

Anfang August konnte die
Megaiubernahme im deutschen Han-
del eine wichtige Hiirde nehmen: Das
Bundeskartellamt hat dem chinesischen
Online-Handler JD.com die Ubernahme
der Mehrheit an Ceconomy, der Mutter-
gesellschaft von Media Markt und Saturn,
erlaubt. Prasident Andreas Mundt be-
grindete die Entscheidung damit, dass
JD.com in Deutschland bislang ..nurin
sehr geringem Umfang aktiv” sei und
deshalb keine wettbewerblichen Beden-
ken bestiinden. Allerdings miissen auch
noch die EU und das Wirtschaftsministe-
rium zustimmen, so dass der Vollzug erst
Mitte 2026 moglich sein konnte.

Fur Ceconomy bedeutet das Angebot
von vier Milliarden Euro die Chance auf
einen Befreiungsschlag. Nach Jahren
sinkender Margen und hartester Konkur-
renz mit Amazon kommt frisches Kapital,
dazu technologische Kompetenz und das
weltweit erprobte Logistiknetz von JD.
com. Die Strategie, Media Markt und Sa-
turn von reinen Produktverkaufern zu
Dienstleistungsplattformen zu entwi-
ckeln, konnte mit chinesischer Unterstiit-
zung schneller umgesetzt werden. Auch
fur Hersteller wie Xiaomi, Huawei oder
Midea erdffnet sich die Aussicht, in Euro-
pas Elektromarkten prasenter zu werden.

Allerdings sind die Zusagen von JD.
com befristet: drei Jahre lang keine be-
triebsbedingten Kiindigungen, fiinf Jahre
Kontinuitat bei Marken und Management.
Gewerkschaften wie Verdi fordern bereits
verbindliche Sicherheiten ber diesen
Zeitraum hinaus. Denn Ceconomy be-
schaftigt allein in Deutschland rund
17.000 Menschen. Fiir sie bleibt unklar,
ob die Garantien langfristig tragen oder
lediglich den Einstieg absichern sollen.

Zudem ist fraglich, ob JD.com die
strukturellen Probleme des Konzerns tat-
sachlich losen kann. Die Elektronikmark-
te haben ihre Modernisierung jahrelang

verschleppt, das Online-Geschaft hinkte

internationalen Wettbewerbern hinterher.

Stuhlericken bei Expert

Die Konkurrenz bei den Elektronikmark-
ten kampft ebenfalls mit Absatzproble-
men. Vor allem Expert blickt auf ein tur-
bulentes Jahr zuriick. So drehte sich in
Langenhagen das Personalkarussell: Im
Februar wurde der bisherige dreikdpfige
Vorstand mit Holger Poppe als Vorstand
fur Einkauf und Vertrieb erganzt. Nur we-
nige Tage darauf wurde mit Daniela
Schreckling eine neue Vorstandin fir den
Bereich Finanzen vorgestellt, nachdem
der bisherige Finanzvorstand Michael
Grandin kurz vor der KOOP um vorzeitige
Vertragsauflosung gebeten hatte. Im Juni
verlie dann noch Vertriebsleiter Jan Hil-
lebrand das Unternehmen. Sein Posten
wurde gesplittet, indem André Nemec die
Leitung des Bereichs Unterhaltungselek-
tronik Ubernahm, Stefan Herbst ist fir
den Bereich Weifle Ware zustandig.

Doch auch andernorts gab es Bewe-
gung: Am 1. Februar trat Brendan Lenane
als neues Mitglied im erweiterten drei-
kopfigen Vorstand der Euronics Deutsch-
land eG an. Als COO lbernahm er die Ver-
antwortung fir die Bereiche Marketing,
Vertrieb und Digital. Im Sommer kiindigte
dann noch der CFO Denis-Benjamin
Kmetec an, Euronics zum 31. Juli 2025
verlassen zu wollen. Auf ihn folgte Mitte
September Albrecht Bauer. o

Bild 1

Immer mehr
Saturn-Markte
werden zu
Media-Markten

Bild 2
Der neue vierkopfige
Expert-Vorstand
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RUCKBLICK | SMARTPHONES

>>>

> AppleiPhone Air
Gerade mal 5,6 Milli-
meter diinn und
165 Gramm leicht
zeigt sich das iPhone
Air, das parallel zu
den drei Modellen
der 17er-Serie auf
den Markt kam. Der

Bauweise geschuldet sind leichte Abstriche bei der
Akku-Power und eine Kamera mit nur einer Linse.

Samsung

Galaxy S25 FE

Das Einstiegsmodell in
Samsungs Flaggschiff-
Serie bietet fir weniger
als 800 Euro eine gute
Ausstattung und Uber-
zeugt als Gesamtpaket.
Besonders das scharfe
6,7-Zoll-Display, die
leistungsstarke Dreifach-

kamera und das Update-Versprechen bis 2032 konnen
gefallen. Weniger fortschrittlich ist das langsame Laden.

Die Smartphones des Jahres

Motorola Razr 60

Nicht nur in der edlen Swarovski-

Edition mit Kristallen auf dem
Gehduse macht der Falter von
Motorola eine gute Figur. Fir
800 Euro ist das Basismodell
auch eines glinstigsten Smart-
phones mit Falt-Display.

Emporia Smart.7mini

Es muss nicht immer Luxus
sein, es geht auch kompakt im
5,45-Zoll-Format fur weniger
als 200 Euro: Das Smartphone
aus Osterreich kommt mit
einem praktischen Cover, iber
das es sich schneller bedienen
lasst - das sonst baugleiche
giinstigere Smart.7lite verzich-
tet auf dieses Feature.

Honor Magic V5

Wer ein grofles Falt-Smartphone

sucht, bekommt mit dem Honor
Magic V5 ein aufgeklappt 4,2 Mil-
limeter schlankes Gerat mit
einem 7,95-Zoll-Innendisplay.
Die Top-Ausstattung hat mit
knapp 2.000 Euro ihren Preis.
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SAMSUNG

Galaxy S25 Ultra
Galaxy Al -

Bestimmte Al-Funktionen setzen einen Samsung Account oder Google Konto Login voraus. Galaxy Al ist in Deutschland ab 16 Jahren verfiigbar.
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Quer durch die bunte ITK-Welt:

Das Jahr 2025 in Zahlen

Die Lander mit dem schnellsten

>>>>

Zahl der Mobilfunk-Basisstationen nach
Technologie (jeweils zum Jahresende)

100% = 241,5 (214,7) Tsd.

[ GSM/26
g S 76,1(77,2) Tsd.

B LTE/4G
89,1(87,9) Tsd.

M 56
76,3 (49,6) Tsd.

Aufwuchs Basisstationen

® 26.700 neue Basisstationen in 2024 teile gegeniiber LTE nutzbar

¢ Hauptsachlich als 5G-Standalone * Ende 2023 nur ca. 2.500 Basis-
(5G SA) realisiert, dadurch 5G-Vor- stationen mit 5G SA

Quelle: VATM

Internet (Download)

Festnetz:

1. Singapur

2. Chile

3. Hongkong

4. Vereinigte Arabische Emirate
5. Frankreich ...

59. Deutschland

Mobilfunk:

1. Vereinigte Arabische Emirate
2. Katar

3. Kuwait

4. Brasilien

5. Bulgarien ...

56. Deutschland

Quelle: Speedtest Global Index

Teilmarkt Festnetze

Wettbewerber
BK-Netze
5,8(5,9)
Mrd. € Telekom
19,3(18,5)
Mrd. €

58,3 %
24,2%

100% = 33,1 (32,9) Mrd. €

Deutscher Festnetz- und Mobilfunkmarkt

Teilmarkt Mobilfunknetze

67,5%

100 % = 27,7 (27,6) Mrd. €

Telekom
9,0 (8,9)
Mrd. €

Wettbewerber Wettbewerber
TK-Festnetze Mobilfunk
8,0(8,5) Mrd. € 18,7 (18,7) Mrd. €

Beim Mobilfunk gibt es mehr Wettbewerb, da die Telekom hier weniger dominant beim Marktanteil ist

Quelle: VATM / Dialog Consult

Telecom Handel | Jahrbuch 2025



Wie ist der aktuelle Stand der Nutzung von Kiinstlicher Intelligenz (KI) in Ihrem

Unternehmen?
Noch nicht begonnen: Wir nutzen bisher keine KI-Technologien und haben auch keine konkreten Plane dafiir.

33 %

Evaluationsphase: Wir befinden uns in der Evaluationsphase und priifen verschiedene KI-Anwendungen.
25%

Pilotprojekte gestartet: Wir haben erste Pilotprojekte mit Kl initiiert, um deren Nutzen zu bewerten.
15 %

Teilweise produktiv im Einsatz: Kl ist in einigen Geschaftsbereichen bereits produktiv im Einsatz.
10 %

KI-Strategie: Wir haben eine umfassende Kl-Strategie entwickelt und setzen diese nun um.
8%

Umfassender KI-Einsatz: Kl ist ein wesentlicher Bestandteil unserer Unternehmensstrategie und wird in vielen Bereichen aktiv genutzt.
3%

Eigene KI-Losungen in Nutzung: Wir haben eine eigene Kl-Ldsung entwickelt und implementiert.
3%

WeiB nicht / Keine Angabe
3%

Quelle: Reprasentative Umfrage von YouGov im Auftrag des eco Verbandes unter 543 Unternehmensentscheidern

Struktur der Mobilfunkumsatze (Schatzung fiir Gesamtjahr 2025) |
Gesamtmarkt Mobilfunk Serviceumsatze
100 % = 27,7 (27,6) Mrd. €

Weitere Provider

Sonstige Umsitze I:r;ean;} Mrd. € 0,3(0,3) Mrd. €
6,4 (6,4) Mrd. € UL 1) Mrd. Die Serviceumsatze
0
2 181 Telekom | der fiinf groBten
Deutschland

1,9 (1,9) Mrd. € 6867 Mrd.€ | Mobilfunkanbieter im
deutschen Markt blei-
ben dieses Jahr sta-

bil, nur die Telekom
Vodafone Telefonica 02

4,8 (4,8) Mrd. € 5,8 (5,8) Mrd. € kann leicht quegen
2025 Quelle: VATM / Dialog Con-

sult

Serviceumsatze
21,3 (21,2) Mrd. €
76,9 %

Ceconomy-Deal: Der Platzhirsch
JD.com kauft Underdogs gehend durch ihr Smartphone ersetzt

Wecker

JD.com

Amazon.com

Pinduoduo.com

Apple.com | | |

Tmall.com Kiichentimer

B o o

Taobao.com
_ Top-E-Commerce-Shops
weltweit nach Bruttowaren-
. volumen im Markt fiir
Mediamarkt.de**

Unterhaltungselektronik 2024
I 1,5 (in Mrd. Euro)*

Fotoapparat

65 %

56 %

Festnetztelefon

43 %

Navigationsgerat

40 %

38 %

Taschenlampe

Papiertickets

I

Radio
23 %

Saturn.de**

I 0,4 Spielekonsole
*B_rustowar‘envolumen: Gesa_mtsumme aller Transaktionen, Autoschliissel
die Uiber einen Shop abgewickelt werden o
**Teil des Handelskonzerns Ceconomy 5%
Quelle: eCommerceDB Quelle: Bitkom-Umfrage unter deutschen Smartphone-Nutzern
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RUCKBLICK | COMMUNICATE!

Mit der Premiere der
»Night of Communicate!”
startete der Branchen-
treff erstmals mit
Keynote, Ehrungen und
langem Networking.

26

Night of Communicate

Bild 1 Die ..Night of
Communicate!”

fand in festlichem
Rahmen im
Spiegelsaal des
Congressforums
Frankenthal statt

setzt neuen Akzent

Langer und personlicher als bei
friheren Auftakten: Mit der ,Night of
Communicate!” erhielt der Branchentreff
Communicate! erstmals einen eigenen
Galaabend, der den Teilnehmenden Raum
fiir Begegnung und Austausch bot. Rund
160 Gaste aus dem Fachhandel, von Sys-
temhausern, Netzbetreibern, Herstellern
und Distributoren kamen im Spiegelsaal
des Congressforums Frankenthal zusam-
men - mit deutlichem Schwerpunkt auf
dem Geschaftskundenumfeld.

Eroffnet wurde der Abend mit einer
Keynote von Jasmin Jonietz, Al Strategy
Lead der Ebner Media Group. Unter der
These ,Al is underhyped” zeigte sie an-
hand aktueller Entwicklungen bei Open-
Al, Google, Meta und weiteren Unterneh-
men, wie schnell sich die Technologie

e
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©
L
&
S
£

L
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HITISY
HITBERRY
LILLET

weiterentwickelt und welche Folgen dies
bereits heute fir Rollenbilder, Prozesse
und Geschaftsmodelle hat. Sie sprach
Uber Themen wie die Junior-Gap und die
zunehmende Verlagerung von Expertise
durch Kl-basierte Werkzeuge. Die Teil-
nehmenden verfolgten den Vortrag sehr
aufmerksam, und fir viele setzte er ei-
nen klaren inhaltlichen Rahmen flir den
Abend. Ihr deutlicher Abschlussimpuls:
.Change. Now."

Im Anschluss folgte der Teil mit den
Preisverleihungen. Elf Fachhandler und
Systemhauser wurden mit den Best

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

Practice Awards 2025 ausgezeichnet.
AuBlerdem ehrte Telecom Handel die Ge-
winner der Leserwahl zu den UCC-Her-
stellern des Jahres. Fir Agfeo nahmen
Geschaftsfiihrer Michael Born sowie Max
Boelke aus der Inhaberfamilie die Aus-
zeichnung entgegen, fir Starface stand
COO0 Thomas Weif3 auf der Biihne.

Intensive Gesprache an der Bar
Nach dem offiziellen Ablauf wechselten
die Gaste ins Culinarium, wo die von Hiti-
sy gesponserte Bar geoffnet war. Dort
entstanden zahlreiche Gesprache, neue
Kontakte und spontane Runden. Spater
zog ein grofler Teil weiter in die Bar des
Victor’s, wo der Austausch bis tief in die
Nacht fortgesetzt wurde. Viele nutzten die
Gelegenheit, bestehende Verbindungen
zu vertiefen oder erstmals persénlich zu-
sammenzutreffen. Fir einige endete der
Abend erst deutlich nach Mitternacht -
ein Hinweis darauf, wie grof3 der Bedarf
nach direktem Austausch ist.

Damit setzte die ..Night of Communi-
cate!” einen neuen Akzent fir die Veran-
staltung: ein Auftakt, der den Austausch
innerhalb der Branche in den Mittelpunkt
stellt und der Communicate! ein erwei-
tertes Profil gegeben hat. e

Bild 2 Rund 160
Teilnehmer waren
am Abend dabei

Bild 3 Best
Practice Awards
wurden an elf
Fachhandler und
Systemhausbe-
treiber vergeben

Bild & Hitisy war
Sponsor der Bar

Bild 5 Jasmin
Jonietz, Al
Strategy Lead
Ebner Media
Group, hielt die
Keynote

Bild 6 Gute
Stimmung am
Tisch von Plusnet

Bild 7, 8 und 10
Austausch und
Networking stan-
den auf der ,,Night
of Communicate!”
im Vordergrund

Bild 11 Telecom-
Handel-Chef-
redakteur Roland
Bernhard fiihrte
durch den Abend

Bild 9 und 12
Ausgezeichnet
wurden auch die
Gewinner der
Leserwahl
,UCC-Hersteller”:
Agfeo und
Starface
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Der zweite Tag der
Communicate! bot Keynote,
Panels, Workshops und
Masterclasses zu Vertrieb,
Digitalisierung und
Geschaftskunden.

N

Unsere Partner 2025
@ @
Yrepston  [EEEH
B Gamma
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A
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waF |
Eorain O

Impulse und Ideen

furs Tagesgeschaft

Mit einem straffen Programm
startete der Konferenztag der Communi-
cate! im Congressforum Frankenthal.
Nach einem kleinen Warm-up Run mit
immerhin vier Teilnehmenden fillten sich
ab 9 Uhr die Sale, in denen Fachhéandler,
Systemhauser, Hersteller, Netzbetreiber
und Distributoren zusammenkamen. Die
Opening Keynote von Sebastian Wold-
mann (NielsenlQ) setzte erste Akzente
und beleuchtete Trends und Entwicklun-
gen im TK- und UCC-Markt. Direkt im An-
schluss riickte im Panel ,.Der Kampf um
das Netzwerk™ mit Martin Biirstenbinder,
Sascha Reuf3 und André Borusiak die Fra-
ge nach Nutzen, Formaten und Perspek-
tiven von Netzwerken in den Mittelpunkt.

Praxisnahe pragte auch die interaktive
Session zu Kooperationen im Channel mit
Jochen Diehl und Sven Wulf, bevor mit
dem Panel ,Exit oder Expansion?” ein
weiteres Thema sichtbar wurde, das viele
Unternehmen aktuell beschaftigt. Mark
Miller, Thomas Weif3, Christian Bartsch
und Katharina Schmaus beleuchteten
unterschiedliche strategische Wege in
einem konsolidierten Markt. Mit dem Im-
puls .Vom Verkaufer zum Trusted Ad-
visor” folgte ein weiterer Blick auf verédn-
derte Rollenprofile im Vertrieb und die
Anforderungen, die sich daraus fir Hand-
ler und Systemhauser ergeben.

Nach dem Networking Lunch teilte
sich das Programm in Masterclasses
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PANEL-TALK -

EXIT ODER EXPANSION? STR/
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auf. Im Mittelpunkt standen dabei
Subscription-Ansatze, Service-Modelle,
flexible IT-Betriebsformen sowie neue
Kl-gestiitzte Kommunikationslosungen -
prasentiert von Herweck, Ecotel, Komsa
und Wildix. Am Nachmittag 6ffneten zwei
parallele Strange: das B2B Forum fir
Systemhduser und Business-Partner so-
wie das Boot Camp .Vom Privatkunden
zum Geschéaftskunden” mit Can Giin-
tuncer, Sven Ehrmann und Sascha Matic,
das auf grofles Interesse stie3 und kon-
krete Schritte fur den Einstieg ins GK-
Geschaft aufzeigte.

Workshops und Diskussionen
Weitere Workshops griffen Themen wie
digitale Souveranitat, strategische Ver-
triebsentwicklung, Voicebot-Design und
lokale B2B-Kundengewinnung auf. Viele
nutzten die Gelegenheit zum Austausch
mit Partnern und nahmen Impulse fir
eigene Projekte und Planungen mit. Dass
sich Inhalte, Formate und Gesprachsan-
lasse Uber den Tag hinweg erganzten,
wurde mehrfach betont und als hilfreiche
Orientierung fir die Weiterentwicklung
des eigenen Geschafts beschrieben.

Insgesamt zeigte der Konferenztag,
dass die Communicate! ihr Profil weiter
in Richtung B2B scharft und damit zahl-
reichen Besuchern neue Orientierung,
Kontakte und Denkanstéfe bot — etwa um
konkrete nachste Schritte fir das eigene
Geschaft abzuleiten. o

RUCKBLICK | COMMUNICATE!

Bild 1 Mehr als
20 Partner waren
mit dabei

Bild 2 Panel im
Boot Camp ,Vom
Privatkunden zum
Geschéaftskunden”

Bild 3 Masterclass
von Komsa mit
Christoph Legat

Bild 4 Fast 200
Teilnehmer waren

KK

Bild 7 Warm-up
Run mit vier

vor Ort

Bild 5 Diskussi-
onsrunde zum

Thema , Exit oder Laufern
Expansion”

Bild 8, 9 und 10
Bild 6 André Die Messestande
Borusiak von waren gut besucht
Ecotel beim
Vortrag
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Best
Practice

AWARDS

Briickenbauer: Highspeed Media
begleitet im Bergischen Stadtedreieck
Hausverwaltungen, Unternehmen und

offentliche Stellen bei Telekommunika-
tions- und Glasfaserprojekten und dient
als regionale Anlaufstelle fiir Beratung
und Vermittlung. Der Best Practice Award
wirdigt das Engagement in der
GK-Betreuung und der koordinierenden
Rolle zwischen Kunden und

30
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Ausgezeichnet!

reative Konzepte, neue Ansatze

und ein klarer B2B-Schwerpunkt -

darauf setzen die Fachhandler
und Systemhausbetreiber, die in diesem
Jahr einen Best Practice Award erhalten
haben. Insgesamt elf Preistrager wurden
ausgezeichnet, ausgewahlt von einer un-
abhangigen Jury aus Branchen- und Han-
delsexperten: Jirgen Dagutat (Aurenz),
Waltraud Ritzer (Journalistin), Boris Bo-
den (Telecom Handel] und Marco Parrillo
(Ebner Media Group).

Wie bereits im Vorjahr verzichtete die
Jury auf eine Abstufung in Platin, Gold
oder Silber. Stattdessen wurden die Aus-
zeichnungen ,Bester Fachhandler” und
.Bestes Systemhaus” vergeben - jeweils

fiir Konzepte, die besondere Impulse fir
die Geschaftskundenvermarktung oder
das Systemhausumfeld geben. Maf3geb-
lich war, dass die pramierten Ideen Orien-
tierung bieten und anderen Betrieben als
Inspiration dienen konnen.

Die Best Practice Awards waren wie die
Communicate! selbst in diesem Jahr klar
auf den B2B-Vertrieb ausgerichtet - und
entsprechend waren auch die Preistrager
etablierte Anbieter im GK-Segment oder
Fachhandler, die den Einstieg planen und
gezielt nach neuen Perspektiven suchen.
Eine feste Kategorisierung wurde nicht
vorgenommen.

Auf den folgenden Seiten stellen wir
alle Preistrager des Jahres 2025 vor.

Highspeed
Media,

Kai Mosner

“CED TN MEDIA
T MEDIA
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fonland GROUP,

Michael Falterer
'\ (Markt Schwaben)

WeiBwurst-Methode: Die fonland GROUP ist seit vielen Jahren im Landkreis Ebersberg
verwurzelt, wird von Michael Falterer gefiihrt und betreibt mehrere Shops in der Region.

Das Unternehmen setzt bei der GK-Gewinnung auf einen selbst entwickelten Ansatz, bei
dem vorqualifizierte Empfehlungen und vorbereitete Vor-Ort-Termine kombiniert werden.
Der Best Practice Award wirdigt diese eigenstandige Methode, die intern scherzhaft als
WeiBwurst-Methode bezeichnet wird.

Schaltzentrale: Datacom ist seit 1989 als Fachhandler am Markt, S Datacom
wird heute von Sascha Matic gefiihrt und ist mit einem sechskopfigen | —_— | Electronic,
Vertriebsteam klar im B2B-Geschaft verankert - von MDM (iber Cloud- | =/ ' . Sascha Matic

Telefonie bis zur Tarifoptimierung. Mit dem eigenen Kundenportal ,Da-
tacom Service” hat das Unternehmen eine digitale Losung eingefihrt,
die Handler und gewerbliche Kunden mit transparenten Informationen

und direkten Servicezugangen unterstitzt. Der Award wiirdigt diese
konsequente Umsetzung und Betreuung des Portals im GK-Umfeld.

Telecom Handel

DATACOM

/f—‘-\\“\
ietiandier |
N ~d

al,

BCS Mobile,\-
Fabian Leinhos,
Darko und
Boris Djuras

(Miinchen)

Mafstab: BCS Mobile ist als Spezialist fiir Business-Mobilfunk

tatig und hat mit ,,BCS Certified” ein Verfahren entwickelt, das die
Wirtschaftlichkeit mobiler Infrastruktur erstmals messbar macht.
Das System biindelt Vertragsmanagement, Gerateverwaltung und
Kostenanalyse in einem digitalen Bewertungsansatz, dessen Er-

gebnis in einem Zertifikat fir Geschaftskunden sichtbar wird. Der
Award wiirdigt diesen neuen Standard im B2B-Mobilfunk. Im Foto:
Kai Muggenthaler (Marketing, 2.v.l.) und Mathias Wieser (CSO, Li.).

Fotos: Lisa Cichuttek Fotografie
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BEST PRACTICE AWARDS

Kundenakquise: Kurt Communications
aus Freiburg im Breisgau betreut vor allem
Gewerbebetriebe mit funf bis zwanzig
Mitarbeitern bei Datenanbindungen,
Mobilfunk und TK-Losungen. Um die Akquise

im Geschaftskundenumfeld neu aufzusetzen,
testet das Unternehmen eine selbst adminis-
trierbare Kl-Plattform, die mit Kalender und
Telefonanlage verkniipft ist und die
Terminierung Ubernehmen soll. Der Best
Practice Award wirdigt diesen pragmatischen
Ansatz, Kl kontrolliert in die

Telecom Hanegy

Kuirt Communications

Kundenansprache einzubinden. S
( Communications,

Kurt Kurtal
(Freiburg)

Landkarte: NXTGN Solutions aus Neumarkt
ist ein Systemhaus mit einem acht- bis
zehnkopfigen Kernteam und tber 30 Jahren
Projekterfahrung im Umfeld mittelstandi-
scher Unternehmen. Das Unternehmen
entwickelt individuelle Digitalisierungs-
projekte und kombiniert bewahrte IT- und
Kommunikationsldsungen mit eigenen
Systemen und Tools. Der Award wiirdigt den
Ansatz, Digitalisierung fir den Mittelstand
Uber eine gemeinsam entwickelte digitale
Landkarte strukturiert sichtbar und
umsetzbar zu machen. Im Foto: Ubergabe der
Urkunde an Mitgriinder Marc Lehmeier (re.).

(Berlin)

Kutschenreuter 2
Communication, \
Nico Kutschenreuter J

Telecom Hondel

Kutschenreuter
Communication

NXTGN
Solutions,

(Neumarkt)

Praxiswissen: Kutschenreuter Communication
wird von Nico Kutschenreuter gefiihrt und ist seit
1992 als Fachhandelsbetrieb fir Kommunikations-
und Telefonieldsungen aktiv. Neben der techni-

Marc Lehmeier und
Patrick Franke

BUsiNESS
INTEGRATION

schen Umsetzung unterstiitzt das Unternehmen
den Markt mit praxisnahen Schulungen und zertifi-
zierten Trainings fur Fachhandler. Der Best Practice
Award wiirdigt diesen Ansatz, Umsetzungskompe-
tenz mit fachlicher Qualifizierung zu verbinden.

Schnittstelle: o-byte.com ist ein ITK-Systemhaus mit
Sitz in Minster und weiteren Standorten in Kéln und
Lidenscheid. Das Unternehmen realisiert IP-basierte
Kommunikationslosungen fir mittelstandische Betriebe
und erweitert Telefonanlagen durch eigene Module und

Integrationen, unter anderem im Kanzleiumfeld. o-byte.com,
Der Best Practice Award wiirdigt diesen Ansatz, ‘ Thomas Endler
Geschaftskommunikation passgenau zu ergénzen. \ (Minster)
Im Foto: Geschéftsfiihrer Thomas Endler (ganz re.). \

\\_///
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Fotos: Lisa Cichuttek Fotografie
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Vielfalt: NTB aus Bielefeld verbindet Kommunikations-
losungen mit Netzwerktechnik, IT-Administration und
eigenen Providerdiensten unter dem Markennamen
voiceforce.one. Das Unternehmen bietet ein durchgangiges
Angebot fir Geschaftskunden und betreut deren
Infrastruktur tber klassische Telefonie hinaus. Der Best

Practice Award wiirdigt die Weiterentwicklung vom
klassischen TK-Systemhaus hin zu einem breiter
aufgestellten Dienstleister.

Nachrichten-
technik Bielefeld,
Daniel Brosend
und Tim Beck
(Bielefeld)

Riickendeckung: COEQ Systemhaus aus Schwaig
bei Nirnberg betreut mittelstandische Unternehmen
als IT- und Kommunikationspartner - von Infrastruk-
tur und Netzwerken tber Cloud- und Rechenzent-
rumsdienste bis hin zu IT-Sicherheit und moderner
Unternehmenskommunikation. Der Best Practice
COEO Systemhaus, : . Award wiirdigt die Rolle des Systemhauses als
Thomas Webs : verlasslicher Partner, der die IT-Umgebung aus
(schwaig) einer Hand betreut, damit sich Kunden auf ihr
Kerngeschaft konzentrieren kénnen. Im Foto: Ge-
schaftsfiihrer Thomas Webs (2.v.l.] mit dem Award.

Anbindung: MPC Service aus Heidelberg begleitet
Unternehmen bei der Planung, Optimierung und
Umsetzung von Festnetz-, Mobilfunk- und Standort-
verbindungen und fokussiert sich auf die Anbindung
an Providernetze als Kernkompetenz.

Das Unternehmen kombiniert Beratung, Vertrags-
strukturen und Services fiir Geschaftskunden.

Der Best Practice Award wiirdigt die Rolle von

MPC Service als Partner, der Unternehmen bei der
Umsetzung geeigneter Netzverbindungen begleitet. MPC Service, \

Ferdinand Ruppert,
Franz Schulze Sprakel,
Mirko Mach

(Heidelberg)
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RUCKBLICK | GALA
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Eine Abend voller Begegnungen

Zur Telecom Handel Gala im GOP Varieté-Theater Miinchen kamen 160 Fiihrungskrafte von Distributoren,
Herstellern und Netzbetreibern. Sie nahmen die Leserwahl-Awards entgegen und feierten bis spat in die Nacht.

01

02

03

04

05

06

Toni Burger von Kom-
sa (li.) und Serop Cak-
makci von Netcom

Chefredakteur Roland
Bernhard blickte auf
das Jahr zuriick

Ingo Schneider und
Sabine Forster von
Google

Jorn Dunz von Free-
net (li.) und Jiirgen
Rohr von Plusnet

Die Teams der Tele-
kom und von Congstar
hatten Grund zum
Feiern

Bei Brodos freute
man sich iiber die
Auszeichnung als
Premium Distributor

s war wieder Showtime fir die TK-

Branche im Miinchner GOP Varie-

té-Theater. Wahrend auf der Bih-
ne die Kiinster mit der Show , Alive” auf
einer Spielplatzkulisse Akrobatik boten,
nutzten die angereisten Manager die
Moglichkeit zum ausgiebigen Netzwer-
ken bis in den friihen Morgen hinein.

Manche beschreiben die TH Gala gerne

als das . Klassentreffen der Branche”,
schliefBlich treffen sie dort viele ehemali-
ge Kollegen, die zwischenzeitlich das
Unternehmen gewechselt haben, in
zwangloser Atmosphare. Auch in diesem
Jahr zeigte die Gasteliste, wie vielfaltig
die Branche ist - mit Vertretern aus der
Distribution, von Netzbetreibern sowie
von Hardware-Herstellern. e

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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12

13
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Sabine Rossmann und
Kai Zalisz von 02 Telefdnica

Philipp Mertens (Telekom),
Frank Pelzer (Vodafone)
und Wilke Stroman (Mo-
bilezone; v.Ll.n.r)

Jasmin Jonietz von der
Ebner Media Group hielt
die Keynote zum Thema KI

Jens-Uwe Theumer (Veri-
vox; li.) und Roland Hennig
(Aetka)

Das Team von Emporia

um Firmenchefin Eveline
Pupeter (2. v.r.)

Valon Kuci (li.) und

Oliver Hemann von der
Michael AG

Thomas Muschalla von
Gamma (li.) und Alexander
Loeck von 02 Telefonica

Telecom Handel
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14

20

21

Peter Zyprian (Li.)
und Markus Strobel
von der IFA

Die Show des GOP zum
Thema , Alive”

Steffen Ebner (v.L.), Toni
Burger, Katja Forster
und Roland Hennig von
Komsa und Aetka

Ilona Masche und
Drazen Andjelic von Mitel

Armin Heddenhausen
(Li.) von Vodafone und
Michael Sadranowski
von Fritz

Frank Wenzig und Susann
Schiller von Faro-com
Das Team von Herweck
mit dem Siegerpokal

Andreas Klawe
(NielsenlQ) und
Nina Opper (Google)

cem Handel

Telacgy, Hang : e
e I‘l.
9 Tolecom Hande

B Hand
Tela TalocOm Handel

“iBcom Handa Telecom

,com Handel
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Leserwahl
Distributor des Jahres

Wer liefert was?
Das Portfolio der Distributoren

Firmenportrats
Yukatel
ElectronicPartner/ComTeam
Komsa/Aetka
Michael
TK-World
Mobilezone

O

Istribut

A
.46
48
50
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WER LIEFERT WAS?

Nicht nur Smartphones

Die TK-Distributoren
bieten weit mehr als
Mobiltelefone und Zu-
behor. Die Ubersicht
zeigt, welche Produkt-
bereiche abgedeckt
werden.

ie Produktpalette der Distributoren
hat sich in den vergangenen Jahren
sichtbar verbreitert. Neben klassi-

schen Bereichen wie Smartphones, Wea-
rables, Zubehor und Festnetztelefonie
flihren viele Anbieter inzwischen auch
Tablets, Notebooks, Netzwerk- und WLAN-
Produkte oder Security-Lésungen. Weite-
re Sortimente kommen je nach Distribu-
tor hinzu - etwa Smart-Home-Technik,
Lésungen fur Handwerker, Haushaltspro-

dukte, Energie-Themen, Senioren-Telefo-
nie, Versicherungen sowie TK-Anlagen
und UCC. Damit ergeben sich fir unter-
schiedliche Handlerprofile - vom Shop bis
zum Systemhaus - zusatzliche Ansatz-
punkte im Verkauf.

Die Ubersicht bietet eine kompakte
Orientierung - und macht sichtbar, wo
Sortimentsschwerpunkte liegen und
welche Anbieter fir bestimmte Produkt-
felder infrage kommen. o

Diese Produktbereiche bieten die Distributoren an (Auswahl)

Name des ASVG Brodos Eins Eno Electronic- Euronics
Unternehmens GmbH Amobile Telecom Partner

lé::illaob:\rl::;onconferencmg/ °® ° PY PY °® o) 0 PY 0

Festnetz-/DECT-Telefone () () [ ) [ o o ([ [} () { O ([
Festnetzanschliisse O ° (] (] O (] ( o O ® ® ®
Healthcare-Produkte () () [ ) @) () @) ® [ ® ([ O ([
Mobilfunk-Vertrige @) () O [ ) O () ® [ ) @) (] [ ([
Mobilfunk-Zubehér @) () @) [ ) o o ® [ ) (] (] O (]
Mobiltelefone/Smartphones O o [ J [} o o o [ J (] (] [ (]
Navigation/Car Communication O o @) O [ ) O () O o o O ([ J
Netzwerktechnik/WLAN () () [ ) [ o ® ® o ([ (] [ O
potebooks/Netbooks/ ° ° o ° ° o ° ° ° ° ° o
Security () () [ ) [ o @) ® [ ) O O [ O
insatationen tagntow | O | @ | e | o | e | o e | O O . ° | ©
™ [ o [ e [ e[ e[ e e[ e[e] o | o |o]o
Strom-/Energievermarktung O O O O O O O [ ) O ( J O O
Tablets @) ® [ ) (] [ ] [ ] [ ] [} (] (] [ O
Telefone/Handys fiir Senioren O o O [ J [ J ([ J ([ J [ ] ([ J ( J ([ ([
Telematik/Flottenmanagement O O O @] O (] O O { ] ([ J [ J O
TK-Anlagen/UCC [ (] [ [ ([ O O @) ([ (] [ [ ]
UCaaS o () [ [ ) [ ] @) @) @) O O ([ (@)
Versicherungen (Hardware) O o @) [ ) [} () () [ ] () o O o
Wearables/Smartwatches @) ® @) () o o ® [ ) (] (] [ (]

©=ja; O=nein;

Quelle: Angaben der Distributoren, inkl. Subdistribution
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LESERWAHL

Wer die
beste Linie
__ fahrt

Herweck gewinnt die Leserwahl zum ,,Distributor des Jahres 2025 und lost
Komsa/Aetka an der Spitze ab. Rund 1.700 Handler bewerteten 26 Kategorien,
drei Anbieter wurden als ,,Premium Distributor” ausgezeichnet.

Bester
Distributor
des Jahres

er auf dem Eis bestehen will,
Telecom Handel

braucht Tempo, Prazision und
LESERWAHL ein Gefuhl fir die richtige Linie.
2025 Ahnlich gefordert waren die Distributoren

bei der diesjahrigen Leserwahl von
Telecom Handel: In 26 Kategorien bewer-
teten rund 1.700 Fachhandler, Partner-

Rund 1.700 Fachhandler, shop- und Systemhausbetreiber die Leis-
Partnershop- und System- tungen ihrer Distributionspartner - von
hausbetreiber hatten an der Marketingunterstitzung und Lieferfahig-

diesjahrigen Leserwahl keit tiber technische Hotlines und Aufen-

zum besten Distributor des
Jahres teilgenommen.
Bewertet wurden die
Anbieter in 26 fachhandels-
nahen Disziplinen.

dienst-Support bis hin zu Cloud-Diensten
und Projektfinanzierung. Knapp 50 Distri-
butoren und Grof3handler standen zur
Wahl, 16 erhielten gentigend Stimmen,
um in die Auswertung aufgenommen zu

40 Telecom Handel | Jahrbuch 2025



Fotos: archetype / Shutterstock

werden. Wortmann schaffte den Sprung
in diesem Jahr nicht, und Hotphone ist
nicht mehr am Markt aktiv. Das Feld
bleibt insgesamt stabil, auch wenn klei-
nere Verschiebungen sichtbar werden.

Herweck setzt sich an die Spitze
Den Gesamtsieg holt in diesem Jahr
Herweck und verdrangt damit Komsa/
Aetka, die im Vorjahr noch an der Spitze
standen. Die Handler wahlten Herweck in
mehreren Disziplinen auf Platz eins - so
etwa bei den Provisionen, den Bonus-
programmen/Incentives sowie den
Hausmessen und Roadshows, bei denen
Herweck traditionell stark ist. Rang eins
gab es auch bei der Leadgenerierung im
B2B-Geschaft, einem Bereich, der fiir
viele Fachhandler und Systemhauser an
Bedeutung gewinnt. Ein teilnehmender
Handler fasst seine Sicht zusammen:
.Fir mich ist dieser Distributor ganz klar
der Beste des Jahres: ein engagiertes
Team, das mit Leidenschaft, Zuverlassig-
keit und gro3em Einsatz iberzeugt.”
Auch abseits der Top-Platzierungen
zeigt Herweck ein breites Fundament. So
zahlt das Unternehmen zum Beispiel in
den Kategorien ., Personliche Betreuung”,
.Support vor Ort/AufBlendienst” und
.Technische Hotline" zur Spitzengruppe.
Zusatzlich gewinnt Herweck diesmal
auch die Sonderwertung im Segment
.Systemhaus” - ein Hinweis darauf, wie
stark das Unternehmen im B2B- und
Projektumfeld wahrgenommen wird.

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

Die Sonderwertungen zur Leserwahl 2025

In zwei Segmenten hatte Telecom Handel gesondert abgefragt, wie

die Leser urteilen: ,Fachhandel/Local Hero” und ,,Systemhaus”

Bester Distributor
des Jahres

Segment Fachhandel/
Local Hero

Telecom Handel

LESERWAHL
2025

Sieger: Aetka

Der inhabergefiihrte Fachhandel
steht beim Segment ,,Fachhandel/
Local Hero" im Mittelpunkt. Meist
haben sich die Unternehmer als
.Local Hero"” sowohl bei Privat- als
auch bei Geschaftskunden einen
Namen gemacht; der Anteil an Be-
standskunden ist hoch. Das Sorti-
ment umfasst Mobilfunk und Fest-
netz/Breitband. Sieger in diesem
Segment wurde erneut Aetka.

Neben dem Gesamtsieger zeichnete
Telecom Handel auch in diesem Jahr
wieder die drei starksten Anbieter der
Leserwahl mit dem Siegel ,Premium
Distributor” aus. Das Pradikat geht an
Herweck, Komsa/Aetka und Brodos - drei
Unternehmen, die in den Bewertungen
der teilnehmenden Fachh&ndler tGber P

Bester Distributor
des Jahres
Segment Systemhaus

Telecom Handel

LESERWAHL
2025

Sieger: Herweck

Im Segment ,Systemhaus” geht es
um das Urteil von Systemhausbetrei-
bern. Diese besitzen in den meisten
Fallen kein Ladengeschaft. Im Vor-
dergrund stehen Themen wie TK-
Anlagen, UCC und Cloud-Telefonie.
Zielgruppe dieser Reseller sind fast
ausschlieBlich B2B-Kunden, das Pri-
vatkundengeschaft spielt kaum eine
Rolle. In diesem Jahr lag Herweck
auf dem ersten Platz.

Bild 1 Toni Burger und Katja Forster
mit der Urkunde zum ,,Premium
Distributor” fir Komsa/Aetka

Bild 2 Auch Brodos wurde erneut
.Premium Distributor”.

Im Bild Alexander Kehl und

Stefan Vitzithum

Bild 3 Das Team von Herweck freut
sich tUber den ersten Platz in der
diesjahrigen Leserwahl
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LESERWAHL

Die jeweils drei besten Distributoren in den 26 Einzelkategorien

Versand- und Lieferkonditionen

Mobilezone
2,20
Faro-com
2,32
Moon Fachhandel (Motion TM)
2,36

1,5 2 2,5 3 35 4,0
Wie im Vorjahr gewinnt Mobilezone
bei den Versandkonditionen

Einkaufspreise

Yukatel

I 2,01

Moon Fachhandel (Motion TM)

2,15
Faro-com
2,46

1 1,5 2 2,5 3 35 40
Yukatel schnappt sich zum zweiten

Mal den Sieg bei den Einkaufspreisen

Provisionen und Auszahlung

Herweck
— 2,02
Mobilezone
2,03
Aetka

I 2,06
1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Zum siebten Mal in Folge gewinnt
Herweck in der Rubrik Provisionen

Lieferfahigkeit (Warenverfiigbarkeit)

Yukatel

1,90

Faro-com

I 1,98

Moon Fachhandel (Motion TM)

2,07

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Yukatel holt sich den Sieg in der
Disziplin Lieferfahigkeit

Online-Bestellsystem
Moon Fachhandel (Motion TM)

1,98
Faro-com
I 2,01
Yukatel

I 2,05
1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Moon Fachhandel Uberzeugt Jahr fur
Jahr beim Online-Bestellsystem

Reklamationsverhalten

Faro-com
—— 2,33
Herweck
2,34
Eno Telecom
2,40

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Faro-com sichert sich ganz knapp
den Sieg beim Thema Kulanz

Reparaturservice und -abwicklung

Aetka
I 2,20
Komsa
I 2,28
Herweck
2,49

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Klarer Fall: Aetka/Komsa setzt sich
bei Reparaturen erneut an die Spitze

Bonusprogramme/Incentives

Herweck
2,44
TK-World
2,46
EinsAmobile
2,49

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

RegelmaRig kann Herweck die Disziplin
Bonusprogramme fr sich entscheiden

Unterstiitzung WaWi-/Kassensystem

Aetka
I 2,33
Komsa
I 2,55
Herweck

——— 2,66

1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

WaWi/Kassensystem: Aetka erringt
bereits seit Jahren Platz eins

Support Dienstleistungsvermarktung

Brodos
2,42
Aetka
I 2,50
Komsa

I 2,51

1 15 2 2,5 3 3,5 4,0

Brodos, Pionier der DL-Vermarktung,
holt sich in diesem Jahr den Sieg

Cloud- und Marktplatzangebote B2B
Ingram Micro
2,57
Komsa
2,80
Also
I 2,87

1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Cloud: Ingram Micro halt den Wett-
bewerb seit Jahren auf Abstand

Angaben in Schulnoten

Support Auftragsabwicklung B2B

Komsa
2,51
Herweck
2,61
Brodos
2,76

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Komsa Uberzeugt beim Thema
Auftragsabwicklung B2B

Partnerprogramm

Komsa
I 2,31
Brodos
2,37
Herweck
2,41

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Komsa setzt sich erstmals bei den
Partnerprogrammen durch

Unterstiitzung Web und Social Media

Faro-com
2,28
Brodos
2,35
TK-World
2,40

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Guten Web- und Social-Media-
Support gibt es bei Faro-com

Telecom
Handel

Telecom
Handel

Distributor
2026

2026

viele Kategorien hinweg besonders iiber-
zeugt haben.

Komsa/Aetka, im Vorjahr Gesamtsie-
ger, zeigt erneut ein ausgesprochen star-
kes Leistungsprofil. Insbesondere Aetka
liberzeugt in zentralen Bereichen wie
Unterstiitzung beim Endkundenmarke-
ting, bei der Reparaturabwicklung sowie
der Unterstitzung rund um Warenwirt-
schafts- und Kassensysteme. Darliber
hinaus entscheidet Aetka erneut die

fuir sich und bestatigt damit seine enge
Verwurzelung im klassischen, inhaber-
gefiihrten Fachhandel.

Komsa belegt in diesem Jahr die Spit-
zenplatze beim Partnerprogramm, der

Sonderwertung ,,Fachhandel/Local Hero”

technischen Hotline und in der Auftrags-
abwicklung im B2B-Bereich. Dass diese
Leistungen auch wahrgenommen wer-
den, zeigt ein Handlerkommentar, der die
langjahrige Zusammenarbeit hervorhebt:
.Wir arbeiten seit Jahren mit Aetka zu-
sammen und sind rundum zufrieden:
Hier gibt es perfekte Kommunikation und
eine Betreuung auf Augenhohe.”

Auch Brodos schafft erneut den Sprung
in die Premium-Gruppe. Der Distributor
gewinnt die Kategorie ,Unterstiitzung bei
der Dienstleistungsvermarktung”. Gleich-
zeitig zeigt Brodos in weiteren Kategorien
eine starke Prasenz, etwa im Bereich So-
cial Media, im Multichannel-Umfeld, beim
Partnerprogramm oder bei der Unter-

Telecom Handel | Jahrbuch 2025

Fotos: slavantonov / Shutterstock



Zahlungsziel und Kreditlimit

Also

I 1,80

Mobilezone

1,97

Aetka

— 2,13
1 1,5 2 2,5 3 35 40
Also gewinnt erstmals beim Thema
Zahlungsziel und Kreditlimit

Unterstiitzung Endkundenmarketing

Aetka
I 2,35
TK-World
2,38
Netcom
2,42

1 1,5 2 25 3 35 40
Aetka setzt sich gegen TK-World
beim Endkundenmarketing durch

Personliche Betreuung

Michael
I 2,18

Mobilezone
2,31

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Die Michael AG punktet beim
Thema personliche Betreuung

Support vor Ort/AuBendienst

Mobilezone
2,51
Herweck
2,61
Aetka

I 2,76
1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Mobilezone unterstitzt seine
Partner offenbar stark vor Ort

Hausmessen/Roadshows
Herweck
1,85
Michael
I 2,14
Brodos
2,32

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Erneuter Sieg fir Herweck in der
Kategorie Hausmessen/Roadshows

Schulungen
Michael
1,98
Netcom
2,45
Herweck
2,53

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Geht es um Schulungen, macht der
Michael AG niemand etwas vor

Shop- und PoS-Ausstattung (Mobel etc.)

Netcom

2,44
Brodos'
2,59

Aetka

I 2,62

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Netcom setzt sich beim Thema
PoS-Ausstattung erneut an die Spitze

Netzfreischaltung/-vermarktung

TK-World
——— 2,17
Herweck
I 2,19
Brodos
2,21

1 1,5 2 2,5 3

TK-World holt sich Rang eins in Sachen
Netzfreischaltung

Multichannel/Webshop/E-Commerce

TK-World
2,40
Brodos
I 2,68
Aetka

—— 2,69
1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

TK-World setzt sich beim Thema
Webshop & Co. wieder durch

Technische Hotline

Komsa
I 2,30
Herweck
2,38
Aetka
I 2,40

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Komsa gelingt ein Top-Resultat
fur seine technische Hotline

So sehen die Sieger aus

Distributoren, die in vielen Disziplinen hervorragende Ergebnisse erzielt haben und damit
in der Gesamtwertung weit vorne rangieren, wurden von Telecom Handel mit dem Award
~Premium Distributor 2026“ ausgezeichnet. Dies sind Brodos, Herweck und Komsa/Aetka.
Anbieter, die in einzelnen Kategorien auf Rang eins landen, erhielten fiir ihr gutes
Abschneiden das Siegel ,, Top Distributor 2026".

stitzung in der Auftragswicklung B2B.
Viele Handler betonen die unkomplizierte
Zusammenarbeit und die Verlasslichkeit

im Tagesgeschaft.

Starke Leistungen in

einzelnen Disziplinen

Ein Blick auf die Einzeldisziplinen zeigt
weitere starke Ergebnisse: Neun Anbieter
konnten mindestens eine Kategorie fir
sich entscheiden und wurden dafiir mit
dem Siegel . Top Distributor 2026 ausge-
zeichnet. So punktet Mobilezone sowohl
bei den Versand- und Lieferkonditionen
als auch beim Support vor Ort. Fir viele
Handler sind schnelle Lieferungen und

Projektfinanzierung B2B

Also
I 2,34
Herweck
2,40
Aetka
I 2,49

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Bei der Projektfinanzierung setzt
der Handel gerne auf Also

Faktoren, und genau dort erreicht
Mobilezone Bestwerte.
Im preisorientierten Wettbewerb kann

erneut Yukatel iberzeugen. Der Distribu-

tor steht bei den Einkaufspreisen wie bei

der Lieferfahigkeit an erster Stelle.

Handler mit hohem Hardware-Umschlag
profitieren hier offenbar von guten Kondi-
tionen und stabilen Warenstromen.
Systemhausnahe Leistungen stehen im
Fokus, wenn man auf Also blickt. Mit
Bestwerten bei Zahlungsziel und Kredit-
limit sowie in der Projektfinanzierung im
B2B-Umfeld zeigt sich der Anbieter als
verlasslicher Partner fiir groBere Roll-
outs und komplexere Kundenumgebun-

Leadgenerierung B2B

Herweck

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Herweck springt beim Thema Lead-
generierung B2B auf Platz eins

ein verfligharer Au3endienst zentrale gen. Einen anderen Schwerpunkt >
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Darauf legen Handler besonders Wert

Persdnliche Betreuung
R 18
Provisionen und Auszahlung
R 2%
Einkaufspreise

T 65%
Lieferfahigkeit (Warenverfiigbarkeit)

3%

Versand- und Lieferkonditionen

62%
Zahlungsziel und Kreditlimit
N 55 %
Support vor Ort/AuBendienst
IR 54
Reklamationsverhalten
— 51 %
Online-Bestellsystem
e 46%
Bonusprogramme/Incentives

e — 1%

Shop- und PoS-Ausstattung (Mébel etc.)

39%
Netzfreischaltung/-vermarktung
I 38%
Schulungen

T 36%

Technische Hotline

Das wichtigste Kriterium
fur den Fachhandel ist seit
Jahren die personliche Be-
treuung. 75 Prozent der Be-
fragten gaben an, darauf
grof3en Wert zu legen. Eine
sehr groBe Rolle spielen

34%

Unterstiitzung beim Endkundenmarketing
I, 34.%
Partnerprogramm
I 33 %
Reparaturservice und -abwicklung
I 30%
Unterstiitzung bei Homepage oder Social Media
I 29 %
Unterstiitzung bei der Dienstleistungsvermarktung
I 24%
Hausmessen/Roadshows
I 21 %
Unterstiitzung Warenwirtschafts-/Kassen-/ERP-System
I 20 %
Unterstiitzung bei Multichannel, Webshop und E-Commerce
I 18 %
Support Auftragsabwicklung B2B
I 17 %
Leadgenerierung B2B
I 13%
Projektfinanzierung B2B

9%
Cloud- und Marktplatzangebote B2B

5%

aber auch die Provisionen
mit 73 Prozent. Gegeniiber
dem Vorjahr an Bedeutung
gewonnen haben die Ein-
kaufspreise (65 Prozent).
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setzt die Michael AG, die ihren traditio-
nellen Spitzenplatz im Bereich Schulun-
gen erneut souveran verteidigt. Gleichzei
tig wird das Unternehmen fiir seine per-
sonliche Betreuung hoch bewertet.

Mit seinen digitalen Beschaffungspro-
zessen kann Moon Fachhandel (Motion
TM) punkten. Der Sieg in der Kategorie
.Online-Bestellsystem” gelingt dem An-
bieter bereits zum wiederholten Male.

Mit einer starken Ausrichtung auf Ser-
vicequalitat behauptet sich Faro-com. So
wird das Reklamationsverhalten von den
Handlern hervorgehoben. Gleichzeitig

Eine detaillierte Auswertung bietet
der Report , Distributor des Jahres
2025". Abonnenten des Premium-
Abos ,Telecom Handel Insight”
erhalten diesen automatisch.
Der Report kann auch einzeln
bezogen werden.

zeigt Faro-com im digitalen Umfeld er-
neut sehr gute Bewertungen im Bereich
Homepage- und Social-Media-Unterstit-
zung. Im Ladenbau scheint Netcom
weiterhin das Maf3 aller Dinge zu sein:
Die Spitzenposition in der Shop- und
PoS-Ausstattung kann das Unternehmen
seit vielen Jahren verteidigen.

Stark in digitalen Vermarktungsprozes-
sen prasentiert sich TK-World. Die Hand-
ler wahlten das Unternehmen sowohl bei
der Netzfreischaltung und -vermarktung
als auch in der Unterstiitzung rund um E-
Commerce-Themen auf den ersten Platz.
Und Ingram Micro fihrt die Kategorie
Cloud- und Marktplatzangebote B2B wie
bereits im Vorjahr erneut an. e

Telecom Handel | Jahrbuch 2025

Fotos: slavantonov, kapona / Shutterstock
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Fotos: Yukatel

YUKA

ie Yukatel GmbH, gegriindet 1995

von Yusuf Karatas und mit Sitz am

Yuka-Platz 1 in Dreieich, gehort zu
den fihrenden Mobilfunkgro3handlern
Europas und blickt auf mehr als 30 Jahre
Erfahrung zuriick. Das Unternehmen
bietet ein umfangreiches Sortiment an
Smartphones, Tablets, Wearables, Unter-
haltungselektronik, Haushaltsgeraten,
Zubehdr und weiteren Produkten. Zum
Portfolio zahlen Marken wie Apple,
Samsung, Xiaomi, Sony und JBL sowie
weitere fihrende Hersteller. Durch
Erfahrung, strategische Partnerschaften
und eine breit aufgestellte Produktpalette
gewahrleistet Yukatel eine konstant
hohe Verfligharkeit fir Geschaftspartner
weltweit.

Vom klassischen GroB3handler hat sich
Yukatel zu einem technologisch innovati-
ven Anbieter entwickelt. Der selbst entwi-
ckelte B2B-Shop ermdglicht eine effizien-
te Auftragsabwicklung, wahrend das
hochmoderne Lager schnelle und prazise
Lieferungen sicherstellt. Technologische
Weiterentwicklung zeigt sich auch in der
TradelIN-Plattform, Giber die Produkte un-
kompliziert direkt an Yukatel verkauft
werden konnen. Erganzend starkt das
Treueprogramm YUKA Points die Bindung

zu autorisierten Handlern, die bei jedem
Kauf Punkte sammeln und gegen attrak-

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

Lol AR

tive Pramien aus verschiedenen Katego-
rien einldosen konnen.

Durch konsequentes Wachstum und
Umsatze von tber 800 Millionen Euro
hat Yukatel zahlreiche renommierte
Handelspreise gewonnen, darunter den
Telecom Handel Award in der Kategorie
.Einkaufspreise”. Zuséatzlich steht der
neue Firmensitz am Yuka-Platz 1 seit
2024 fir Fortschritt und Innovation und
bietet Raum fur Expansion und kreative
Zusammenarbeit.

Als Hauptsponsor und Namensgeber
unterstitzt das Unternehmen die tirki-
sche Erstliga-Basketballmannschaft Yu-
katel MBB. Seit 2025 sponsort das Unter-
nehmen zudem das DTM-Team von Dorr
Motorsport, in dem der ehemalige For-
mel-1-Fahrer Timo Glock im McLaren
720S GT3 antritt. Diese Engagements un-
terstreichen die langjahrige gesellschaft-
liche Prasenz und internationale Bedeu-
tung des Unternehmens.

Yukatel verbindet Erfahrung, Innovati-
on, technologische Kompetenz und ge-
sellschaftliche Verantwortung. Mit einem
starken Produktportfolio, modernsten
Services und nachhaltigem Engagement
bleibt das Unternehmen ein zukunftswei-
sender Akteur im globalen Handel mit
Telekommunikations-, Elektronik- und
Hardwareprodukten. e

Sieht aus wie Yuka,
heiBt Yuka, ist Yuka -
das neue Firmengebaude
am Yuka-Platz 1

FIRMENPORTRAT

\ SEIT]'-’J“S-}(%{:.

>> Wir blicken

mit Stolz auf
30 Jahre Erfolg
und mit
voller Energie
nach vorn.

Yusuf Karatas
Grinder und
Geschaftsfiihrer

Telecom
Handel

!Dhﬁibuhr'

2026

Lieferf@higkelt (Warenverfligbarkeit) | Einkaufspreise

Yukatel GmbH
Yuka-Platz 1

63303 Dreieich

Tel.: +49 69 8383250
E-Mail: infodyukatel.de
www.yukatel.de
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Bei WENDEpunkt steht die
Entwicklung innovativer und
vollumfanglicher Losungen
fir umweltbewusste
Energiegewinnung und
-nutzung im Mittelpunkt.

Mit iiber 5.000 Mitgliedsbetrieben
bildet ElectronicPartner ein

starkes Netzwerk aus eigen-
standigen Unternehmerinnen und
Unternehmern. Dazu gehoren

der EP:Fachhandel, die Franchise-
Fachmarktlinie MEDIMAX, das
Technologie-Netzwerk comTeam
und das WENDEpunkt-Konzept,
sowie weitere Mitglieder unter der
Fachhandelslinie ServicePartner
und eigenprofilierte Handler.

ElectronicPartner

Handeln. Fir Mensch und Erfolg.

Handel leben,

Zukunft gestalten

lectronicPartner gehort zu den

fuhrenden Handelsgruppen Euro-

pas fur Consumer Electronics,
Haushaltsgerate, IT-, Multimedia- und
Telekommunikationsprodukte sowie
Lésungen im Bereich erneuerbare Ener-
gien. Mit Gber 5.000 Mitgliedsbetrieben
in Deutschland, Osterreich, den Nieder-
landen und der Schweiz bietet die
Verbundgruppe individuelle Konzepte fir
selbststandige Unternehmerinnen und
Unternehmer. Dabei bilden die Marken
EP:, MEDIMAX, comTeam und WENDE-
punkt die wichtigsten Saulen. Sie stehen
fur lokalen, personlichen Service, techno-
logische Kompetenz und nachhaltige L6-
sungen - ganz im Sinne des Leitgedan-
kens: ,,Handeln. Fir Mensch und Erfolg

ElectronicPartner unterstitzt seine

Mitglieder mit umfassenden Dienstleis-
tungen - von Sortimentsplanung tber
moderne IT-Infrastrukturen bis hin zu
einem 360°-Marketingkonzept inklusive
Webshop-Losungen.

Die Marke EP: steht fiir den qualifizier-
ten Fachhandel vor Ort mit rund 270
Handlerinnen und Handlern in Deutsch-
land. Sie bieten hochwertige Produkte
kombiniert mit individueller Beratung
und erstklassigem Service.

Die Fachmarktlinie MEDIMAX erstreckt
sich Uber ein deutschlandweites Netz von
aktuell 72 Markten. Technik wird hier er-
lebbar - anhand einer breiten Auswahl
hochwertiger Elektronik und kompetenter

Beratung. Seit 2022 kooperiert MEDIMAX
zudem eng mit der MHK-Gruppe und
bringt so eine Sortimentserweiterung um
moderne Kichenwelten in die Markte.

Als eigenstandiges Unternehmen
liefert WENDEpunkt ganzheitliche Losun-
gen fir nachhaltige Energie und gestaltet
die Zukunft mit. Verbundgruppen-Mitglie-
der und externe Spezialbetriebe kdnnen
Uber WENDEpunkt Full-Service-Konzepte
rund um Photovoltaik, Warmepumpen
und smarte Stromtarife anbieten - und
das alles aus einer Hand. Der Anspruch
dabei: Kundinnen und Kunden bei der
Umsetzung umweltfreundlicher Energie-
konzepte zu unterstitzen und ihre Kosten
langfristig zu senken.

Wir sind die #ElectronicFamily
Seit 2024 treten ElectronicPartner, EP:
und MEDIMAX unter einer Arbeitgeber-
marke auf: der ElectronicFamily. Sie steht
fir Zusammenhalt, gemeinsame Werte
und ein modernes Arbeitsumfeld. Ziel ist
es, neue Talente fir die Zentrale, Fran-
chise-Markte und Mitgliedsbetriebe zu
gewinnen. Unter dem Motto ,Familiar
denken, unternehmerisch handeln”
positioniert sich die ElectronicFamily
attraktiv auf dem Arbeitgebermarkt.
Gerade in Zeiten von Fachkraftemangel
und vakanten Ausbildungsplatzen setzt
die Verbundgruppe so auf glaubwiirdige
Kommunikation durch persénliche
Geschichten echter Mitarbeitender. o

Die ElectronicFamily-Kampagne biindelt
zahlreiche Mafinahmen, um auf dem um-
kampften Arbeitnehmermarkt als starker

Motiviert und starkt
das Team von morgen.

Werde Teil der Z
ElectronicFamily

Arbeitgeber wahrgenommen zu werden und
potenzielle neue Mitarbeitende zu finden.
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comTeam’

Fotos: ElectronicPartner

DAS TECHNOLOGIE-NETZWERK

it rund 800 eigenstandigen

Mitgliedsbetrieben positioniert

sich das Technologie-Netzwerk
comTeam als starker Partner fir IT-
Dienstleister, Systemhauser und Techno-
logieunternehmen. Das Netzwerk bietet
eine umfassende Infrastruktur, vielfaltige
Services und praxisnahen Support fur
die tagliche Arbeit und strategische Wei-
terentwicklung aller Partner. Dabei un-
terstiitzt comTeam seine Mitglieder mit

e 2 d ne
willkommer ur comTe: am Part!
wil

Sven Glatter und Silvia Habeck eroffnen die Partner-
konferenz 2025

zentralreguliertem Einkauf, professionel-
len Marketing-Services, Schulungsange-
boten liber den comTeach CAMPUS
sowie Losungen wie dem MSP-Manager
und der Einkaufsplattform Traders Guide.
Ziel ist es, die Wettbewerbsfahigkeit der
Partnerunternehmen technologisch,
wirtschaftlich und organisatorisch zu
starken.

Strategische Partnerschaft

mit kiwiko — Ausbau der
IT-Security-Kompetenz

Zum 1. Juli 2025 hat comTeam eine stra-
tegische Partnerschaft mit der kiwiko eG
geschlossen - einem auf IT-Security

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

1
rkonferenz

spezialisierten Netzwerk mit 50 Partner-
unternehmen. Unter dem Namen
.Kiwiko - das Security-Netzwerk" agiert
kiwiko kinftig als eigenstandige Einheit
innerhalb von comTeam und ibernimmt
die Rolle eines Kompetenzzentrums
fur IT-Sicherheitslosungen. Seit ihrer
Grindung im Jahr 2016 verfolgt kiwiko
einen progressiven Ansatz, der auf
vertrauensvollem Austausch und
kontinuierlichem Wissenstransfer auf
Geschéftsfiihrungsebene ba-
siert. Die Mitglieder bringen
tiefgreifendes Know-how in
den Bereichen Cybersecuri-
ty, Netzwerkschutz, Compli-
ance und Managed Security
Services mit und erganzen
so das comTeam Netzwerk
ideal. Hersteller und Partner
profitieren von einer erwei-
terten Kooperation, effizien-
terer Zusammenarbeit und
intensivem Wissenstransfer.
Mit der Bindelung von
Technologieexpertise und
Sicherheitskompetenz starkt
comTeam seine Position am
Markt und setzt ein klares
Zeichen gegen die zunehmende Konsoli-
dierung im IT-Sektor. Die Partnerschaft
mit kiwiko steht fir Qualitat, Fachwissen
und praxisnahe Losungen und schafft
eine Win-win-Situation fur alle Beteilig-
ten. comTeam Partner erhalten direkten
Zugang zu den Fachkenntnissen und
Dienstleistungen der kiwiko Mitglieder,
wahrend diese von der comTeam Infra-
struktur, dem umfassenden Technolo-
gie-Portfolio, den Rahmenvertragen
und Service-Leistungen des Netzwerks
profitieren konnen. Die Biindelung von
Technologie- und Sicherheitskompetenz
schafft neue Synergien und starkt die
Position beider Netzwerke nachhaltig. e

Wir entwickeln uns
dynamisch weiter und
wollen das gesamte
Spektrum moderner
IT-Losungen immer
besser abdecken.
Dazu gehort eine
starke Security-
Kompetenz - und mit
kiwiko holen wir
hervorragend aufge-
stellte Spezialisten
ins Boot.

Sven Glatter,
Geschaftsfliihrer comTeam

ElectronicPartner Handel SE
Miindelheimer Weg 40

40472 Disseldorf

Tel.: +49 211 41560

Fax: +49 211 4156310

E-Mail: info@electronicpartner.de

www.electronicpartner.com
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Im Verbund starker: aetka ist mit Giber 2.000 Partnern
die mitgliederstarkste Kooperation inhabergefiihrter
Fachgeschafte in der Telekommunikationsbranche.

aetka.de

Bester Distributor
des Jahres
Segment Fachhandel/
Local Hero

Telecom Handel

LESERWAHL
2025

Crosschannel-Konzept
inkl. Commerce

Warenwirtschaftssystem
B-Ware /Hardware-Ankauf
Endverbrauchermarketing
POS-Ausstattung
Eigenmarken
Dienstleistungsvermarktung

Kooperationsvorteile &
aetka Bonus System

Online-Beratungsplattform
fragprofis.de

aetka AG

KOMSA Allee 1

09232 Hartmannsdorf
Tel.: +49 3722 713500
E-Mail: vertrieb@aetka.de

www.aetka.de
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it dem starken Distributions-

und Dienstleistungsnetzwerk

der KOMSA-Gruppe im Ricken
bietet aetka seit 25 Jahren ein Leistungs-
spektrum aus Beschaffungs-, Vermark-
tungs- und Kooperationsleistungen, mit
dem Fachhandler und Systemhauser ihre
Starken gegenlber anderen Vertriebsfor-
men noch besser ausspielen konnen. Als
Verbundmitglieder bleiben diese eigen-
standig, nutzen ihren guten Namen, ihre
regionale Bekanntheit und kombinieren
diese mit der Handelsmarke aetka, die
die Starken des Fachhandels an den End-
verbraucher transportiert.

Das Internet wird lokal.

Mit aetka

Hauptaugenmerk der Kooperationszent-
rale liegt darin, an der Seite des Fach-
handels die erfolgreiche Verzahnung von
stationarem Geschaft und Onlinehandel
voranzutreiben.

Das umfassende Online-Konzept bringt
die Partner mit ihren Starken ins Netz -
von Sichtbarkeit bis Verkauf. Die Kombi-
nation aus Online-Auftritt und regionaler
Vor-Ort Prasenz ist aus Sicht von Han-
delsexperten die einzig realistische Rolle
fur traditionelle Handler und ganz im Sin-
ne der privaten und gewerblichen End-
verbraucher. Diese wollen verstarkt mit
lokalem Bezug kaufen, sich aber nicht
zwischen Ladengeschaft und Web ent-
scheiden missen.

Frei schalten!

Profis in der Netzvermarktung
Als strategischer Partner aller Netzbe-
treiber unterstitzt aetka aktiv bei der
Vermarktung an Privat- und Geschafts-
kunden, u.a. mit Konditionen, Margen-
kalkulator, regionalen Werbegruppen,
Marketing bis hin zur Abrechnung. Mit
aetkaSMART bietet die Kooperation einen
exklusiven Haustarif, bei dem die Kun-
denbetreuung zu 100% beim aetka-Fach-
handler liegt. o

Unser Anspruch:
Wir sind der
niitzlichste Partner des
TK-Fachhandels in
Deutschland.

Katja Forster,

Vorstand Marketing,
und

Roland Hennig,
Vorstand Vertrieb

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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KOMSA - Mehrwert fiir den Handel. Heute. Und morgen.

eit Uber 30 Jahren zahlt KOMSA

zu den fiihrenden Value-Add

Distributoren Europas. Fiir den
Handel bedeutet das: ganzheitliche
Unterstiitzung entlang der ITK-Wert-
schopfungskette - effizient, verlass-
lich und praxisnah.

Technologie als
Wachstumstreiber

Mit Losungen wie Device as a Service,
Cloud-Services und loT-Angeboten be-
gleitet KOMSA die digitale Entwicklung
seiner Partner aktiv. Kl-gestitzte Daten-
analysen und automatisierte Prozesse
verbessern Ablaufe, schaffen Transpa-
renz und erhdhen die Reaktionsge-
schwindigkeit - ein klarer Vorteil in ei-
nem dynamischen Marktumfeld.

Mehr als Distribution

KOMSA vernetzt Hersteller, Netzbetreiber
und Handel mit einem Leistungsspekt-
rum, das weit Uber klassische Warenver-
sorgung hinausgeht. Dazu zahlen flexible
Logistiklosungen mit schneller Ausliefe-
rung, auf Wunsch auch im Namen des
Handelspartners. Digitale Schnittstellen
wie EDI ermdglichen eine reibungslose
automatisierte Abwicklung. Technischer
Support und Pre-Sales-Services beglei-
ten Projekte von der Ausschreibung bis
zur Implementierung. In der Netzver-
marktung bietet KOMSA Zugang zu allen
relevanten Anbietern. Zusatzlich unter-
stutzt das Unternehmen mit vertriebsna-
hen Kampagnen und Abverkaufsaktionen.

Technisches Know-how trifft
Kundenerlebnis

Im September 2025 bezog das KOMSA
Technical Assistance Center (TAC) neue
Raumlichkeiten am Campus in Hart-

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

Der neue KOMSA-Vorstand seit 2025:

Toni Burger (CEO/CFO), Steffen Ebner 2§

(CSO, Distribution), Ronny Tischer

(CSO, Services) fithren das Unternehmen
gemeinsam in die nachste Wachstumsphase.

mannsdorf. Parallel dazu wurde das
Zoom Experience Center eréffnet - ein
bislang einzigartiger Showroom in der
DACH-Region. Im TAC biindelt KOMSA
seine technischen Dienstleistungen,
Pre-Sales-Beratung und Projektbeglei-
tung. Fachhandelspartner erhalten ge-
zielte Unterstitzung bei Ausschreibun-
gen, Teststellungen und komplexen
ITK-Vorhaben. Erganzt wird das Angebot
durch praxisnahe Schulungen der
KOMSA Academy. Im Zoom Experience
Center lassen sich moderne Kommuni-
kationslésungen live testen - in realer
Infrastruktur und gemeinsam mit End-
kunden. Das starkt die Vermarktung, be-
schleunigt Projektumsetzungen und er-
hoht die Kundenbindung.

Stabilitat mit Weitblick

Auch in bewegten Zeiten steht KOMSA fir
Kontinuitat und partnerschaftliche Ent-
wicklung. Unter der Fiihrung von Toni
Burger, Steffen Ebner und Ronny Tischer
richtet sich das Unternehmen konse-
quent auf die nachste Entwicklungsphase
aus - mit klarer Strategie, hoher Service-
qualitat, technologischem Fokus und
langfristiger Zusammenarbeit.

Fazit: Gemeinsam mehr erreichen
Mit Innovationskraft, Serviceorientierung
und partnerschaftlichem Denken bleibt
KOMSA ein starker Impulsgeber fir den
digitalen Wandel - heute und morgen. Wo
Technologie auf Marktverstehen trifft,
entsteht ein Umfeld, in dem der Handel
Zukunft aktiv gestalten kann. e

KOMSAa

Tl

&

Telecom
Handel

Unsere Logistik-
kompetenz und
unser Netzwerk
ermoglichen es
uns, flexibel und
prazise auf Markt-
anforderungen
Zu reagieren.

Toni Burger,
CEO & CFO der KOMSA AG

KOMSA AG

KOMSA Allee 1

09232 Hartmannsdorf
Tel.: +49 3722 7138500
E-Mail: infoldkomsa.com
www.komsa.com

komsa.com/value-add-services/
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Im Business
kommt es wie
immer auf eines
an: die richtigen
Leute an seiner
Seite - und genau
da kommen wir
ins Spiel.

Oliver Hemann
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MICHAEL AG

Passion for ICT solutions

ls einer der fihrenden ITK-

Distributoren der Branche bietet

die MICHAEL AG ein breites
Portfolio von liber 260 Herstellern mit
einer bestandig hohen Verfiigbarkeit an.
Neben einer hochmodernen Logistik
verfligen wir Uber ein breites Spektrum
an Dienstleistungen, die fir Sie als
Reseller das Leben und Arbeiten
vereinfachen. Wir bieten unseren ca.
8.500 Resellern im In- und Ausland ein
professionelles Leistungsprofil mit den
Schwerpunkten IT- & TK-Distribution,
Warenhandel/-versand, Netzvermark-
tung, Dienstleistungen, Schulung und
Beratung.

Unsere Starken

Seit Jahrzehnten werden wir von der
Fachpresse ausgezeichnet. Es bestatigt
unsere Leistung und spornt uns zeit-
gleich an, fir Sie noch besser zu werden.
Wir agieren mit unseren Partnern auf
Augenhohe, als wirklicher Partner!

Optimale Prozesse,
Zuverlassigkeit und Stabilitat
Wir leben am Puls der Zeit, sind immer
bestens liber den Markt und seine Ent-
wicklungen informiert und geben dieses
Wissen an Sie weiter. Die neuesten Pro-
dukte, Trends und Lésungen erhalten Sie
bei Ihrem personlichen Ansprechpartner
in unserem Hause.

Netzvermarktung: Moderne
Kommunikation ist vielfaltig
Unsere Spezialisten bieten Ihnen eine
optimale Beratung im Privat- und Ge-
schaftskundenbereich. Mit unserer Un-
terstiitzung vermarkten Sie erfolgreich
Mobilfunk- und Festnetzprodukte aller
filhrenden Netzbetreiber und Provider.

MICHAEL Akademie:

Werde der, der du sein kannst
Bei lhrem Schulungsdistributor Nr. 1
erhalten Sie die bestmdogliche Aus- und
Fortbildung der IT/TK-Branche. Eine
unerlassliche Voraussetzung fir |hr
erfolgreiches Business. Ob in unserem
Schulungszentrum, online oder auf
unseren zahlreichen Veranstaltungen
deutschlandweit: Wir vermitteln Wissen
mit Workshop-Charakter.

Logistik & IT-Services

Die MICHAEL AG ist |hr starker Partner,
wenn es um Dropshipping, 3PL (Third
Party Logistics) und Fulfillment geht. Wir
schicken Ihre bestellte Ware direkt zu lh-
rem Kunden. Fir Sie als Reseller bedeu-
tet das keine Lagerhaltung, einen kurzen
Versandweg zum Kunden und eine gerin-
ge Eigenkapitalbindung. Wir versenden
weltweit per Paketdienstleister, Spedition
oder Luftfracht - schnell, zuverlassig
und flexibel.

Wir bieten Ihnen vielfaltige digitale
Mdoglichkeiten, Informationen zu Lager-
bestanden in Echtzeit oder Ihrem per-
sonlichen Pricing zu erhalten. Fir unse-
re Partner bedeutet das, ohne Aufwand
stets Uiber alle relevanten Informationen
zu verflgen.

Projektunterstitzung

Wir lieben Losungen! Uns geht es in
erster Linie darum, mit Ihnen gemeinsam
die Wiinsche |hres Kunden zu bedienen.
Die Anspriche sind vielfaltig und indivi-
duell. Wir erarbeiten mit [hnen die
Losung fur lhren Kunden. Grof3e und
Umfang des Projekts spielen fir uns
keine Rolle! Unser breites Portfolio befa-
higt Sie und uns, samtlichen Anforderun-
gen an zukunftsorientierte Lésungen

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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Bester Distributor
des Jahres
Segment Schulungen

Telecom Handel

LESERWAHL
2025

¢ ITK-Systeme & Endgerate
Valon Kuci (links), Prokurist/Mitglied der Geschéftsleitung, e Cloud-PBX
Oliver Hemann (rechts), Vorstand e UCC

e Audio/Video-Conferencing
¢ IT-Hard- & Software

gerecht zu werden. Unsere Experten- MICHAEL DaaS powered by topi : :;Ij—Se(.:.urlty
Teams unterstiitzen Sie im Daily Business  Die komplett digitale und supereinfache ideotiberwachung
und stehen lhnen stets helfend und Losung zur Vermietung von ITK-Hard- * Netzwerk
beratend zur Seite. ware. Uber 10.000 Artikel aus dem * Multimedia
MICHAEL-Portfolio kénnen vermietet * Smart Home
Veranstaltungen werden. Fiir Sie als Handler bietet die * Mobilfunk-Hardware
Unsere Partner sind fir uns Teil des Losung enorme Vorteile - keine Vorfinan- e Mobile-Accessoires
Teams. Auf vielen Veranstaltungen zierung, kein Ausfallrisiko, erweiterte o Netzvermarktung
wie unserer Hausmesse, 6ffentlichen Gewahrleistung auf die Mietdauer, 100% « Dienstleistungen
Messen, der deutschlandweiten Road- birokratiefrei, keine Warenriicknahme « Cloud
show, Handler-Treffen, Incentives oder nach der Mietdauer, keine Gebiihren. « XaaS
dem Kart-Cup sind Sie herzlich eingela- Verbessern Sie mit MICHAEL Daas |hre
den, den Spirit der MICHAEL AG Marge und bieten Sie lhren Kunden einen
kennenzulernen. weiteren Service an ohne Aufwand. e
MICHAEL AG
Telecom Telecom Telecom Telecom Telecom Telecom Bruchheide 34
Handel Handel Handel Handel Handel Handel 49163 Bohmte

Tel.: +49 5471 8060
Fax: +49 5471 806222
E-Mail: info@michael-ag.de

www.michael-ag.de
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TK-World AG - Wir gestalten
die Netzvermarktung der Zukunft.

Wir denken digital,
handeln nachhaltig

>> und wachsen <<

gemeinsam - mit
Losungen, die den
Telekommunikationsmarkt
von morgen pragen.

Kai-Uwe Flormann,
CEO und Vorstand
TK-World AG

Gelebte
Wertschatzung

Fir die besten 1&1
Vermarkter ging es im
Sommer nach Berlin.
Neben Stadt- und
Spreerundfahrt war der
Besuch bei der legen-
daren Blue Man Group
das Highlight des
Wochenendes
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igital aus Tradition - und das seit

fast 25 Jahren. Die TK-World AG

ist mehr als nur ein Distributor.
Das Paderborner Unternehmen sieht sich
als Bindeglied zwischen Netzbetreibern,
Fach- und Onlinehandelspartnern und
bietet dabei innovative Losungen, die eine
effiziente und zukunftssichere Netzver-
marktung ermoglichen. Immer mit Blick
auf die Bedirfnisse und Anspriiche der
Marktteilnehmer, aber auch iber den Tel-
lerrand hinaus.

Fachhandel - personlich betreut,
digital gestarkt

Der stationare Fachhandel ist eine der
drei groflen Tatigkeitsbereiche der TK-
World und steht weiterhin im Mittelpunkt
der Aktivitaten und Investitionen. ,Mit zu-
kunftsweisenden Omni- und Multichan-
nel-Losungen starken wir unsere Fach-
handelspartner im taglichen Geschaft”,
erklart Markus Krawietz, Leiter fur Part-
nermanagement. So riickt das Netzwerk
.anschlussberater” auch in Zukunft wei-
ter in den Fokus. Hierbei erhalten Fach-
handler Zugang zu exklusiven Vorteilen
wie modern gestalteten Webseiten mit lo-
kaler Suchmaschinenoptimierung und di-
rekter Online-Bestellmdglichkeit sowie
exklusiven Endkundenaktionen. Tools wie
.Meine KundenCloud” oder ,SmartOrder-
Pro” unterstiitzen die Kundenpflege und

ermoglichen eine einfache Auftragsgene-
rierung, die zum Erfolg der Fachhandler
signifikant beitragt. Die persdnliche Be-
treuung kommt dabei nicht zu kurz -
zahlreiche Vertriebsaktionen und Incen-
tives unterstreichen den partnerschaftli-
chen Ansatz: Neben saisonalen PoS-
Kampagnen sorgte vor allem das grofle
Jahres-Incentive .Blue Berlin” mit 1&1 in
der Hauptstadt fiir Begeisterung.

Digitale Losungen mit

personlicher Handschrift
Digitalisierung bleibt das Herzstlck der
Unternehmensphilosophie. Fir jeden
Vermarkter und Provider stellt TK-World
die passenden Tools fir eine effiziente
Vermarktung bereit. Bei speziellen An-
forderungen werden individuelle Losun-
gen von den hauseigenen Entwickler-
teams bereitgestellt. Ob Bestellstrecken
fur Bestandskunden oder Shops fiir
Glasfaservorbestellungen in Ausbauge-
bieten: TK-World gestaltet die Zukunft
des Telekommunikationsmarktes aktiv
mit. Intelligente Schnittstellen sowie das
OrderTeam vor Ort sorgen fir eine sorg-
faltige Auftragsabwicklung. Von Kunden-
betreuung bis Reklamation konnen alle
BackOffice-Prozesse abgedeckt und die
Wandlungsquote nachweislich erhoht
werden - eine Win-win-Situation fir
Partner und Netzbetreiber.

Zukunft Glasfaser - TK-World

ist FiberHub

Als innovatives Telekommunikationsun-
ternehmen treibt die TK-World AG das
Thema Glasfaser seit vielen Jahren mit
groBem Engagement voran. In enger Zu-
sammenarbeit mit fihrenden Netzbetrei-
bern entstanden leistungsfahige Online-
Bestell- und Vorbestellplattformen fir
Glasfaserprodukte, die Vermarktung und
Kundenkommunikation deutlich vereinfa-
chen.2025 wachst das Glasfaserportfolio
mit Eurofiber oder LEONET weiter - bei

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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Individualisierbarer
White Label Shop fir die
Netzvermarktung - mit
integriertem Tarifvergleich
fir maximale Benutzer-
freundlichkeit und
effiziente Online-
Vermarktung

Letzterem tritt TK-World, wie zuvor bei
Deutsche Glasfaser, als erste Distribution
auf. Der FiberHub Produktmanager, Tors-
ten Gabel, betont: ., Der Blick ist klar nach
vorn gerichtet: Der ,FiberHub' der TK-
World soll kiinftig noch mehr Netzbetrei-
bern - ob grof3 oder regional - eine effizi-
ente Plattform fir die Vermarktung ihrer
Glasfaserprodukte bieten.”

White Label Shop System: Next
Level der digitalen Vermarktung
Das White Label Shop System bildet das
Herzstlick fir die zukunftsweisende On-
line-Vermarktung ohne Cookie-Verluste
und setzt neue Mafstabe in der digitalen
Netzvermarktung. Online-Vermarktern
wird eine leistungsstarke Plattform fir
den Vertrieb von Telekommunikations-
produkten geboten - vollstandig betreut
und abgewickelt durch TK-World. Inner-
halb kurzer Zeit entstehen anpassbare
Onlineshops im Look & Feel fiihrender
Netzbetreiber, die sich nahtlos in beste-
hende Marketing- und Vertriebskanale
integrieren lassen. Dank intelligenter
Schnittstellen werden Verfligbarkeitspri-
fungen und zielgerichtete Produktemp-
fehlungen in Echtzeit ermoglicht. Ein in-
tegrierter Tarifvergleich, Mehrsprachig-
keit sowie individuelle Aktionen und In-
centives optimieren das Kundenerlebnis
deutlich. Ein besonderer Vorteil: Das Sys-
tem arbeitet komplett unabhangig von
Cookies und Affiliate-Links - fir volle
Transparenz und maximale Effizienz.

Neuer Raum fir Innovation

Zukunft gestalten heif3t bei der TK-World
AG, Raum fur nachhaltiges Wachstum zu
schaffen - technologisch, strukturell und
personell. Das Team, welches unter ande-
rem aus 11 Azubis in verschiedenen Diszi-

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

plinen besteht, tiberzeugt mit mehrjahri-
ger Erfahrung und Expertise sowie fri-
schen Ideen und Ansatzen. Mit der Fertig-
stellung des neuen Gebaudeteils am
Standort Paderborn hat TK-World ein
sichtbares Zeichen fir Innovation und
Nachhaltigkeit gesetzt. Im Sommer wur-
den die neuen Raumlichkeiten im Rahmen
des traditionellen Sommerfests mit Gas-
ten aus Politik, Kultur und Wirtschaft fei-
erlich eroffnet. Die zwei modernen Etagen
bieten Raum flir Schulungen, Veranstal-
tungen und kreatives Arbeiten - ebenso
wie fur das Joint-Venture ROBIOTIC.
Nachhaltigkeit ist Teil der Unternehmens-
kultur: Die 6kologische Holzrahmenbau-

Alleinarbeit: Personen-Notsignal-
Anlage ,,FREDDY" rettet Leben
.FREDDY" ist die hauseigene Ent-
wicklung unserer ,Schwester” HK.
DIGITAL und ist seit diesem Jahr er-
folgreich im Markt und vermarktbar
- jetzt bewerben!

weise und die autarke Stromversorgung
durch Photovoltaikanlagen unterstreichen
diesen Ansatz. Und die Reise geht weiter:
2026 feiert die TK-World AG ihr 25-jahriges
Bestehen. Das Jubilaumsjahr soll mit ei-
nem Digital Day fiir Branchenpartner und
weiteren Aktionen begangen werden. o

TK-World ac

Das macht uns aus
Digitale Netzvermarktung aller

fihrenden Netzbetreiber

Wertvolle Losungen fir den
Fach- und Onlinehandel

FiberHub, um Innovation und
Partner zu unterstitzen

Intelligentes White Label Shop
System

Smarte digitale
Inhouse-Prozesse

Fachhandlernetzwerk
»anschlussberater”

Personlicher Service und
individueller Vertriebssupport

Telecom
Handel
Ilblshlbulor‘
2026
TK-World AG
Oberes Feld 6
33106 Paderborn
Tel.: +49 5251 693900
E-Mail: vertrieb@tk-world.de
www.tk-world.de
[m]f; [m]
i!".
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mobilezone

Feyzi Demirel
CEO
mobilezone GmbH

mobilezone Convention 25:
Erdffnungsrede -
Feyzi Demirel

Auf der ersten mobilezone

Convention 25 am 20. November

2025 in Koln kamen tber 600 Ent-
scheider aus Fachhandel, Subdistribution
und Industrie zusammen - darunter alle
relevanten Netzbetreiber wie Vodafone,
Telekom, Telefonica, HIGH, ay yildiz, 1&1
und yourfone, sowie Hersteller wie
Xiaomi, Samsung, ZTE, Emporia und der
Zubehdrspezialist PanzerGlass.

Im Interview erklart Feyzi Demirel, CEO
der mobilezone GmbH, was der Einstieg
der freenet AG bedeutet, wie die Vision
der .digitalen Distribution” aussieht und
von welchen Projekten der Fachhandel
bereits heute profitiert. AuBerdem gibt
Feyzi Demirel Einblick in die Abendveran-
staltung mit einer zum Teil emotionalen
Award-Verleihung.
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,Die wahren Helden stehen
jeden Tag im Shop*“

Herr Demirel, Sie haben auf der

ersten mobilezone Convention 25

sehr offen iiber Markt, Strategie und

die Rolle des Handels gesprochen.

Was war Ihre wichtigste Botschaft an

die Partner?

Feyzi Demirel: Vor allem wollte ich Danke
sagen. Ohne unsere Handler, Subdistribu-
tion und Industriepartner gabe es weder
diese Convention noch unseren Erfolg.
Der Markt ist anspruchsvoller geworden -
Kunden agieren vorsichtiger, Austausch-
zyklen werden langer. Gleichzeitig
entstehen neue Verkaufschancen rund um
Internet flir Zuhause, Smart Devices oder
Streaming. Dafiir miissen wir Angebote
intelligenter biindeln und starker auf
Marge pro Bon achten. Die wahren Helden
sind diejenigen, die taglich im Shop
beraten - ihnen wollen wir den Riicken
freihalten.

mobilezone wird Teil der freenet AG.

Viele Héandler fragen sich:

Was dndert sich fiir sie konkret?

Demirel: freenet steht klar zur Distributi-
on. Ansprechpartner, Prozesse und die
gewohnte Stabilitat bleiben. Gleichzeitig
profitieren unsere Partner vom starken
Marktverstandnis und dem Netzwerk von
freenet. Mit Gber 1 Mio. Geschaftsvorfal-
len pro Jahr sind wir wahrscheinlich die

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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starkste Distribution der Branche. Durch
die diversen Unternehmensschliisse
mussten wir noch einiges aufholen, aber
wir entwickeln uns mit einer grofien
Dynamik und Geschwindigkeit weiter. Der
Zusammenschluss mit der freenet AG
wird uns zusatzlichen Riickenwind geben.

Sie waren zuvor CSO fiir die Distribution
und sind jetzt CEQ der mobilezone GmbH.
Was bedeutet dieser Schritt fiir den
Handel?

Demirel: Ich kenne die Herausforderun-
gen des Handels aus dem Tagesgeschaft
- von Peak-Zeiten Uber Lieferengpasse
bis zu Retouren. Als CEO kann ich Ent-
scheidungen noch konsequenter aus
Handlerperspektive treffen. Am Ende
zahlt aber nicht der Titel, sondern dass
wir liefern. Daran lasse ich mich messen.

Ihr Convention-Motto lautete ,Level Up -
Zeit fiir Helden". Was steckt dahinter?
Demirel: . Level Up” steht fir den nachs-
ten gemeinsamen Entwicklungsschritt.
.Zeit fir Helden” meint die Menschen im
Shop, die taglich beraten, verkaufen und
Probleme l6sen. |hr Einsatz entscheidet
Uber unseren Erfolg - deshalb machen
wir ihn sichtbar.

,Digitale Distribution ist
unser Zielbild“

Sie haben die , digitale Distribution”

als Vision beschrieben.

Was verstehen Sie konkret darunter?
Demirel: Wir wollen, dass der Handel
seinen Alltag digital, schnell und ohne
Reibungsverluste abwickeln kann.
Routinefragen sollen sich Giber automati-
sierte, intuitive Prozesse erledigen -
unser Service unterstiitzt bei echten
Sonderfallen. Zusammen mit einem
starken Portfolio, von Hardware bis HIGH
mobile als SIM-0nly, entsteht echte
digitale Distribution.

Welche Rolle spielt Kasse 2.0 mit WOBIS?
Demirel: Eine zentrale. Wir ersetzen
Insellésungen durch ein einheitliches
System, das Kasse und CRM verbindet,
Kundendaten und Dokumente biindelt
und Prozesse spirbar vereinfacht. Dazu

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

gehort ein integrierter Angebotskalkula-
tor. Die webbasierte Losung wird schritt-
weise bei allen Partnern ausgerollt.

Wo steht das mobilezone Partnerportal?

Demirel: Schon heute biindelt es zentrale

Inhalte wie Belege, Abrechnungen oder
Vereinbarungen. Wir integrieren nun
Schritt fir Schritt die gesamte Dienst-
wirtschaft, damit perspektivisch die kom-

plette Abrechnung im Portal lauft. Ziel ist,

dass Handler schneller arbeiten und
wertvolle Zeit sparen.

,Wir wollen ein vollstandiges
Angebotsspektrum bieten”

Ein eher analoges Thema ist Ihr neues
Shopmobelkonzept. Was bieten Sie dem
Fachhandel konkret?

Demirel: Der Wunsch kam direkt aus
dem Markt. Jetzt begleiten wir solche
Projekte professionell. Vom Auftrag bis
zum fertigen Shop vergehen meist nur
sechs bis acht Wochen. Besonders at-
traktiv ist die exklusiv bei uns erhaltliche
Apple-Wall mit 60-Zoll-Digital Signage.
Das ist zwar kein digitales Thema, aber
ein wichtiger Baustein fir ein vollstandi-
ges Angebot - von Distribution und Tools
bis zur Flacheninszenierung.

Programm & Workshops
der Convention

Was war lhnen bei der Gestaltung des
Programms wichtig?

Demirel: Wir wollten eine klare Dra-
maturgie: Orientierung am Morgen, >

mobilezone Convention 25:
Workshop - Vodafone Connect

Telecom
Handel

mobilezone GmbH
Richmodstrafie 10

50667 Kéln

Tel.: +49 234 9571963950
E-Mail: presse@mobilezone.org
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mobilezone Convention 25: Cristian Galvez - Keynote Heldenreise
mobilezone Convention 25:
Miriam Holler - Keynote Resilienz

Inspiration durch starke Keynotes und Reichweiten aufgebaut und Online-
praxisnahe Inhalte am Nachmittag. Mi- Terminbuchungen umgesetzt werden.
riam Holler verkorperte Mut und Resili- Auch der Workshop zu HIGH mobile
enz wie kaum jemand - Cristian Galvez Uberzeugte: Tarifbaukasten, Kalkulation

vermittelte die Idee der ,Heldenreise” als und Verkaufsszenarien wurden konkret
Mindset fir Veranderung. Die Workshops am PoS durchgespielt. Viel positives

setzten das Ganze in konkrete Alltagssi- Feedback gab es zudem fir Inhalte zur

tuationen im Shop um. Partnergewinnung, zu Aktivierungs-
portalen und zu PoS- sowie Social-

Welche Workshops kamen besonders Media-Material.

gutan?

Demirel: Sehr stark nachgefragt war der ~ Awards am Abend
Vodafone-Workshop rund um Vodafone

Connect - inklusive Live-Demos von Por- Welche Auszeichnungen lagen lhnen
tal, App, Web und Connect4You. Handler besonders am Herzen?
sahen direkt, wie Kampagnen gebucht, Demirel: Neben Kategorien wie z.B.

Future of Sales, Outstanding Partnership,
Service Excellence u.v.w. gab es zwei
sehr personliche Ehrungen. Wir haben
Sascha Hancke gewiirdigt, der uns viele
Jahre mit Klarheit, Tempo und Energie
vorangebracht hat. Und wir haben unse-
ren Grinder Wilke Stroman geehrt, der
vor 25 Jahren den Mut hatte, ein .Warum
sollte das nicht gehen?” in ein Unterneh-
men mit Hunderten Mitarbeitenden zu
verwandeln. Ihm fiir seinen Spirit und
sein Vertrauen zu danken, war einer der
emotionalsten und mir auch personlich
wichtigsten Momente.

mobilezone Fazit
Convention 25:

Abendveranstaltung Was geben Sie Ihren Handelspartnern mit?

Demirel: Der Markt wird nicht einfacher.
Deshalb brauchen wir ein gemeinsames
.Level Up” - mehr Automatisierung,
weniger Reibung, mehr Fokus auf
Profitabilitat. Wir arbeiten taglich

daran, Prozesse zu vereinfachen und

mobilezone )
Convention 25: Losungen auszubauen. Und wir lassen
Wilke Stroman - den Handel nicht allein: Die wahren
Awardverleihung Helden stehen im Shop - unsere Aufgabe
Lebenswerk ist es, sie zu unterstitzen.
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Leserwahlen
Smartphone-Hersteller des Jahres
TK-/UCC-Hersteller des Jahres

Wer liefert was?
Smartphones und Handys

Firmenportrats
Doro
Gigaset

Hersteller

/\
/\
/\
/\

S. 60
S.70

S. 66
S. 68



WER LIEFERT WAS?

Diese Smartphone-Hersteller bieten die Distributoren an (Auswahl)

Apple

Smartphones satt

Uber die Distributoren
sind praktisch alle
Smartphones auf dem
deutschen Markt fiir
den Handel verfiigbar.

in Smartphone eines der gro3en Hersteller wie Samsung,
Apple oder Xiaomi iber die Distribution zu beziehen ist
einfach. Denn bis auf wenige Ausnahmen haben alle Grof3-
handler die Produkte dieser Hersteller im Portfolio.
Auch Google, Motorola und Nothing sind breit vertreten.
An Prasenz haben dagegen Uber die Jahre Huawei und Sony
eingeblift. Bei den Chinesen liegt das an den Problemen mit
dem US-Embargo, das die Smartphones auf dem deutschen
Markt wenig attraktiv fir die Endkunden macht. Sony ist dagegen
mit schwachen Verkaufszahlen praktisch zum Nischenanbieter
geworden - das war vor einigen Jahren noch anders.

Asus

. Name des Eins Eno Electronic-
. [ [ (] [ J (] ([

Beafon

Crosscall

Cyrus

Doro

Emporia

Fairphone

Gigaset

Google

HMD / Nokia

Honor

Huawei

Motorola

Nothing

OnePlus

Oppo

Realme

Ruggear

Samsung

Sony

TCL / Alcatel

Vivo

Xiaomi

ZTE
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XN BE BE RIGEE NIGHRE BE BE BN BE BN BN BN BE NICEK NICHICHICHICHICHIC]
® e O|0O@e|® O|O|0O|O|C|®@|O|OC| @ @ ®@ O ®@ ®@ O OC|@®@|O
(AN BE NICAK BE NICHICHN BE NN BE BN BN BN BE BN BE BN BE NICRIGHEN BEC]
[ 2N BICHICHICRE NICRE NIGEE BN BE NICHEGEN BE BE BE BE BN NIGAN BE NEGORK )
[ 2N BiCHICHICRE NICHEE NICRICHN BE NICHRIGAN BE BN BE BN BE NICRICEK BEC)

AN BiChICAK BRI NICRICHICRICAN BE NICEK BN BE BE BE BE BN NIGAN BE NEORK J

AN BIGRICAE RE NICRICHICRE BN BE NICGEK BN BE BE BE BE BN NIGAN BE NEORK )

Sonstige

T Phone,
Sonim

O
O

O
O
O
O
O
O
O
O

Swisstone

AGM, Swiss-
voice, Swiss-
tone, Sonim

®=ja; O=nein; Quelle: Angaben der Distributoren, inkl. Subdistribution
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Wer als Handler Gerate fir spezielle Ziel-
gruppen Uber die Distribution beziehen will,
hat dagegen eine reiche Auswahl: Die drei
Hersteller von Seniorenprodukten, Doro,
Emporia und Beafon, sind traditionell bei
vielen Grof3handlern vertreten. Auch das

nachhaltige Fairphone ist nach einem ver-

haltenen Start am Markt nicht nur bei den

Netzbetreibern, sondern auch den Distribu-

toren angekommen und so gut fiir den Fach-
handel verfugbar.
Beim Blick auf das Portfolio der einzelnen

[ BK BN BichICRICHICAN BN NN RIGAN BE BN BE B BE RICGEK BN BEGHEN |

Distributoren fallt auf, dass die TK-Spezialis-
ten und Einkaufskooperationen am umfang-

GG ICH ICHICR ICAICR ICHICRICHICRICHICRICHICHICH ICHICH ICAICRE NICRICHIORN )
AN BICRICHICRE NICRICHICRICHICRE NICAK RICGEK NE RICHICGAN NICHIOEE NIORK J
® e O|0O@e|®@ O|O|0O|CO|@o|®@|OC @@ @6 O @ @86 O O|OC|@®@|O
XN RiCRICAK RE NIGEE BE BE BN BE BN BN BN BE BN BE BN BE NICRICEN REC)
[ JNoRIcRIChICRICAN RICHICRICHICRICAN BRI RICEK NICHICHN NICHICHICHICHIC]
[ 2N BE NIGAK BE NICHICHN RICHICORK RICEK BN NIGEN BEGEN BE BN BEK BN BEC)
(AN B BE BE BE BN BE BE BE BN BE BN BE BN BE BN BE NICHICHICRICRICONN ]

hd reichsten aufgestellt sind, wahrend die im
o IT-Bereich so starken Broadliner Also, TD
Synnex und vor allem Ingram Micro nur eine
0 gm;ne' 0 0 0 Xplora O |Sonim  |Nubia kleinere Auswahl an Smartphone-Herstel-

lern fiihren. Viele Anbieter und vor allem die

: Seniorenprodukte - bis auf Emporia - fehlen
bei TD Synnex véllig. e
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Handy-Hersteller
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=)
Seriensieg:
Sechser fur
Samsung

S

) >

-

Samsung konnte den Titel als s ist eine fast schon unheimliche mit 0,21 Punkten ist der Abstand immer =
bester Smartphone-Hersteller Siegesserie, die Samsung bei den noch recht deutlich. Hinter dem Duo an %
erneut vor Google verteidigen. Leserwahlen zum besten Handy- der Spitze gab es einige Bewegung im %
Dahinter schaffte es Apple Hersteller des Jahres hinlegt: Dieses Feld, denn Apple fiel erstmals vom Sie- &
. . . Jahr gelang der sechste Erfolg hinterein- gertreppchen auf Platz vier, wahrend 3
angesichts einer wiederer- ) ) : ) - =
. L. . ander. Der neue Verfolger Google, der im Xiaomi offenbar die Schwachen des Vor- J

starkten Xiaomi nicht mehr wie . . . . . £
) ) Vorjahr erstmals auf den zweiten Platz jahres ausraumen konnte und wieder den 5
in den Vorjahren aufs Podest. kam, konnte zwar etwas aufholen, doch dritten Platz erreichte. L

Platz1 ¥ ' Platz2 Y| Platz 3 :
30% ; ; 16% § . 14%
v - nag El
Samsung Galaxy Xiaomi Motorola Samsung Galaxy Google Xiaomi Redmi
A16 Redmi 14C Moto G55 A55 Pixel 8a Note 13 Pro

60 Telecom Handel | Jahrbuch 2025



Die Prioritaten des Fachhandels

: Preis-Leistungs-Verhaltnis

S 2%

: Ausstattung der Gerite

S 2%

© Geringe Fehleranfilligkeit

S 6%

. Bedienbarkeit

- I 8%

. Stabile Preise/Berechenbarkeit

S s2%

Margen
C T 45 %
: Garantieleistungen/Kulanz
- 43%
Ausgewogene Produktpalette
I %
Design
D e %

: Gute Reparaturabwicklung

- I 35%
Innovation
I 2%
Demo- und Vorfiihrgerate
I 0%
: Markenimage

C I 2%

: Nachhaltigkeit
S 22%

: Marketingunterstiitzung

I 7%

Noch 15 Hersteller am Start

Die insgesamt 476 teilnehmenden Hand-
ler hatten dieses Jahr noch 15 Hersteller
bewerten kdnnen, das diinnste Feld seit
einigen Jahren. Gegeniiber dem Vorjahr
fiel nach der Pleite der Bullitt Group de-
ren Marke Cat Phones aus der Bewer-
tung; einen Newcomer, der bereits eine
signifikante Marktbedeutung erzielt hat-
te, gab es wieder nicht. Wegen des Ver-
kaufsverbots wurden Oppo, Vivo und
OnePlus zum zweiten Mal nicht mehr be-

_— .

476 Fachhandler
hatten an der
Leserwahl
teilgenommen.

Quelle: Telecom Handel

Das Preis-Leistungs-Verhaltnis
der Gerate war fiir die Handler
noch deutlich wichtiger als im
Vorjahr. Auch die Bedeutung
stabiler Preise nahm zu

ricksichtigt. Die Zahl der Wertungen
blieb mit 15 dieses Jahr unverandert. Wie
gewohnt ergab sich die Gewichtung die-
ser Kategorien fir die Berechnung der
Gesamtnote aus den Antworten der Teil-
nehmer auf die Frage nach ihren Priori-
taten bei der Beurteilung der Leistungen
eines Herstellers.

Zur Wahl standen auch wieder die bes-
ten Smartphones in drei Preiskategorien
und der Favorit bei den Tablets. Dabei
raumten vor allem Samsung und Apple

Platz 1

Platz 3 . Y 2 9 %

15%

Apple iPhone Samsung Galaxy
16 S24
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Google
Pixel 9

Apple
iPad Pro

SMARTPHONE-HERSTELLER

ab: In der Einsteigerklasse wiederholten
die Koreaner mit dem Galaxy A16 den
Sieg des Vorgangers, genau wie in der
Mittelklasse mit dem Galaxy A55.

Die Oberklasse ist traditionell in der
Hand von Apple, diesmal etwas knapper
als zuvor mit dem iPhone 16 vor dem Ga-
laxy S24 von Samsung. Auch bei den Tab-
lets liegt seit Jahren das iPad Pro vor
Samsungs S-Klasse an der Spitze. Ganz
so grof} ist die Dominanz der Platzhir-
sche allerdings nicht: Auf den vier Sie-
gerpodesten landeten auch jeweils zwei-
mal Smartphones von Google und Xiaomi
sowie einmal ein Modell von Motorola.
Auffallig war, dass bei den Favoriten des
Fachhandels fast keine Foldables ge-
nannt wurden.

Das galt auch fir Galaxy-Z-Flip- und
-Fold-Serien. Dafiir hat Samsung andere
Erfolgsgaranten: Kontinuitat scheint das
Motto bei der Leistung zu sein, die Note
des Marktfiihrers zeigte sich gegenliber
dem Vorjahr nur minimal schlechter, die
Leistungen waren durchgangig solide. Es
gab sechs Siege in Einzelwertungen, zwei
weniger als noch im Jahr 2024. Lediglich
bei der Preispolitik mit dem vierten Platz
und den Margen mit einem schwachen
neunten Platz verpassten die Koreaner
das Podium.

Google setzt sich oben fest
Erst zum dritten Mal bei einer Leserwahl
dabei war Google mit seinen Pixel-
Smartphones. Der Web-Riese konnte den
Erfolg mit dem zweiten Platz vom Vor- P

Die Smartphone-
und Tablet-Favoriten
des Fachhandels

Apple
iPad Air

Samsung Galaxy
TabS10
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Die jeweils drei besten Hersteller in den 15 Einzelkategorien

Fehleranfalligkeit Preis-Leistungs-Verhaltnis

Apple Xiaomi
1,82 I 2,07
Samsung Motorola
1,86 2,48
Google Samsung
I 2,03 2,54

1 1,5 2 25 3 35 40 1 1,5 2 2,5 3 35
Bei der Qualitat kann sich Apple seit Mit dem zweiten Platz erzielte

Ausstattung der Gerate

Samsung
1,61
Google
1,72
Apple
1,94

40 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Die Pixel-Phones von Google

Marketingunterstiitzung

Samsung

1 1,5 2 2,5 3 35 40
Bei der Marketingunterstitzung

Jahren an der Spitze behaupten Motorola erstmals ein Top-Ergebnis Uberholten Apple setzte Samsung erneut den Mafstab
Bedienbarkeit Reparaturabwicklung Nachhaltigkeit

Apple Samsung Bester Apple

I 1,63 2,05 Handy-Hersteller 2,32

Samsung Xiaomi Samsung

1,88 2,35 2,47
Google Sony Telecom Handel Google
1,97 I 2,38 I 2,84

1 1,5 2 2,5 3 3,5 40 1 1,5 2 2,5 3 3,5

Trotz der zégerlichen KI-Einfihrung Mit dem dritten Platz konnte Sony

&0 LESERWAHL
2025

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Die BemUhungen von Apple beim

blieb Apple vorn hier sein einziges Podium erreichen Umweltschutz wurden honoriert
Design Innovation Stabile und berechenbare Preispolitik Margen

Apple Samsung Apple Xiaomi

1,74 1,72 1,94 2,37
Samsung Google Google Emporia
1,88 1,76 2,37 2,60

Google Xiaomi Emporia Doro

[— 2,1 I 2,18 2,58 I 2,67

1 15 2 2,5 3 3,5 40 1 1,5 2 25 3 3,5

Auch der Look der 16er-iPhones kam

am besten an der Innovation das Siegerpodest

Zum ersten Mal verpasste Apple bei

40 1 15 2 2,5 3 3,5 4,0

Bei der Preispolitik kamen Google und
Emporia neu aufs Treppchen

1 1,5 2 2,5 3 3,5 4,0

Bei den Margen waren die Spezialisten
fUr Seniorengerate vorne dabei

Demo- und Vorfiihrgerate Image
Samsung Apple
2,43 [ 1,65
Xiaomi Samsung
I 3,11 1,70
Emporia Google

I 3,51

1 1,5 2 2,5 3 35 40 1
AuRer bei Samsung fielen die Noten
fur Demogerate bescheiden aus
Angaben in Schulnoten

jahr wiederholen. Die Gesamtnote zeigte
sich noch einmal leicht um 0,07 verbes-
sert. Allerdings konnte wieder keine der
Wertungen gewonnen werden. Dafir be-
wegten sich die Ergebnisse durchgangig
im oberen Drittel, am schlechtesten war
noch der fiinfte Platz bei den Garantie-
leistungen und der Kulanz. Die Pixel-
Smartphones waren bei vielen Handlern
beliebt, was sich in den guten Noten nie-
derschlug.

Auf dem dritten Platz gab es Bewe-
gung, denn Xiaomi konnte Apple Uberho-
len. Der chinesische Hersteller, der im
Vorjahr noch deutlich zurickgefallen war,
hatte sich wieder erholt und seine Note
um 0,16 Punkte verbessert. Die Zahl der
gewonnenen Einzelwertungen stieg von
zwei auf drei, da Xiaomi den ersten Platz
bei den Garantieleistungen erobern
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Die grofsen Player lagen beim Image
traditionsgemaR weit vorne

1,98
2 2,5 3 35 40 1 1,5 2

In der Breite erre

konnte. Was im Portfolio ein wenig fehlte,
waren Smartphones mit Wiedererken-
nungswert, denn bei den Favoriten wur-
den die Smartphones des Herstellers vor
allem in der Oberklasse immer seltener
genannt.

Mit dem vierten Platz fiel Apple nach
langer Zeit wieder aus den Top 3, die No-
te verschlechterte sich leicht um 0,08
Punkte im Vergleich zum Vorjahr. Das
iPhone und das iPad waren zwar in der
Oberklasse und bei den Tablets wie in
den Vorjahren die beliebtesten Modelle,
doch in einigen fachhandelsnahen Wer-
tungen schnitt Apple erneut schlecht ab.
Dabei gab es mit Siegen in sechs Kate-
gorien einen mehr als im Vorjahr und da-
mit so viele wie beim Gesamtsieger
Samsung. Dagegen standen im stark po-
larisierten Ergebnis aber auch erneut

Produktsortiment von Samsung

Produktpalette Garantieleistungen/Kulanz
Samsung Xiaomi
1,60 2,40
Xiaomi Samsung
2,21 2,44
Google Emporia
2,45 2,60

2,5 3 35 40 1 1,5 2 2,5 3 35 4,0
Xiaomi konnte bei den Garantieleistun-
gen erstmals Samsung Uberholen

ichte keiner das

letzte Platze bei den Margen und dem
Preis-Leistungs-Verhaltnis sowie erst-
mals bei den Garantieleistungen.

Mit 0,27 Punkten klaffte hinter dem
Quartett an der Spitze eine noch groflere
Licke als im Vorjahr. Angefiihrt wurde
das breite Mittelfeld dieses Jahr nicht
mehr von Sony, sondern von Motorola.
Die Lenovo-Tochter hatte sich schon im
Vorjahr stark verbessert gezeigt und
konnte dieses Niveau halten. Ohne das
mehrmonatige Verkaufsverbot in
Deutschland wegen eines Patentstreits
ware das Ergebnis moglicherweise noch
besser ausgefallen. Stark war vor allem
der zweite Platz beim Preis-Leistungs-
Verhaltnis, den auch der dritte Platz bei
den Einsteiger-Smartphones fiir das Mo-
to G55 widerspiegelt. Ansonsten gab es
durchgangig Platzierungen im Mittelfeld

Foto: carolinjacklinphotography
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und keine echten Schwachen wie noch
vor wenigen Jahren.

Diese zeigte leider Sony, denn die Ja-
paner wurden durch eine leichte Ver-
schlechterung ihrer Note um 0,05 Punkte
von Motorola tiberholt und kamen nur
noch auf den sechsten Platz. Den einzi-
gen Podestplatz gab es fir die Repara-
turabwicklung. Schlecht schnitt der Elek-
tronikriese, bei dem die Smartphones im
breiten Portfolio eher eine Nebenrolle
spielen, beim Preis-Leistungs-Verhaltnis
mit einem drittletzten Platz ab. Auch bei
den Favoriten wurden kaum Sony-Smart-
phones genannt.

Sein bisher bestes Leserwahlergebnis
erzielte in diesem Jahr Emporia mit dem
siebten Platz und einer Verbesserung der
Note um 0,18 Punkte. Damit waren die
Linzer auch wieder mit deutlichem Ab-
stand bester der drei Spezialisten fiir die
altere Zielgruppe, vor Doro und Beafon.
Bei den Margen konnte der zweite Platz
erneut verteidigt werden, dazu schaffte
es Emporia bei der Preispolitik, den De-
mogeraten und den Garantieleistungen
auf das Podium. An den traditionellen
Schwachen der Spezialisten in diesem
Segment, die vor allem in wenig innovati-
ven und technisch bescheidenen Model-

len liegen, hatte der Hersteller gearbei-
tet, unter anderem mit dem ME.6, das
jingere Zielgruppen erschlieflen soll.

Wenig nach vorne ging es dagegen fir
Honor mit einer fast unveranderten Note,
die am Ende den Riickfall von Platz sie-
ben auf acht bedeutete. Lediglich das
Preis-Leistungs-Verhaltnis, die Ausstat-
tung der Gerate und die Innovation wur-
den mit finften Platzen Gberdurch-
schnittlich bewertet, ansonsten gab es
gerade in fachhandelsnahen Disziplinen
eher bescheidene Resultate im Mittel-
feld. Die technisch fortgeschrittenen gu-
ten Smartphones waren aber eine Basis
fur Schritte der ehemaligen Huawei-
Tochter nach vorn.

Doro und Beafon
verbessern sich
Dagegen ging es mit Doro und Beafon fir
zwei Spezialisten im Seniorensegment
nach oben. Doro kletterte mit einer um
0,18 Punkte verbesserten Note vom 13.
auf den neunten Platz, Beafon errreichte
die zehnte Position - im Vorjahr war es
noch Rang 15 gewesen.

Doro schaffte es mit einem dritten
Platz bei den Margen zudem einmal auf
ein Siegerpodium. Der schwedische P

SMARTPHONE-HERSTELLER

Gerade erst zum Director MX Sales
bei Samsung ernannt, konnte
Markus Hertz auf der Gala den
Siegerpokal entgegennehmen

Das Gesamtergebnis der Leserwahl 2025

4

3,5

2,5

1,5

Angaben in Schulnoten
(Veré@nderungen zum Vorjahr in Klammern)

3,46

331 3,33 340 (0021
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Huawei Asus
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Gigaset Nokia ZTE
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Die wichtigsten Features

Lange Akkulaufzeit

75%
5G-fahig :
66%
Garantierte Updates
62%
Schneller Prozessor
: 59%
Schnellladefunktion
47%
Display groBer als sechs Zoll
39%
Hauptkamera mit hoher Auflésung
38%
Drahtloses Laden
34%
Kamera mit optischem Zoom
33%
Erweiterbarer Speicher
31%
Gehause geschiitzt nach IP-Norm
27%
Kamera mit zusatzlichem Weitwinkel
23% Eine lange
Geringes Gewicht Akkulaufzeit war trotz
19% immer schnellerer
Leistungsstarke :::/r:tkamera Lademéglichkeiten
Tauschbarer Akku immer noch die
: 13% wichtigste Anforderung

Faltbares Display
12%

Hersteller hatte seine Starken vor allem
bei den fachhandelsnahen Wertungen,
schwachelte aber bei den Produkten, un-
ter anderem mit einem letzten Platz fur
das Design seines schmalen Smart-
phone-Portfolios. Bei Beafon kamen die
Gerate insgesamt etwas besser weg, da-
fur war der Ruf im Fachhandel etwas
schlechter.

Mit dem elften Platz schnitt Huawei so
schlecht wie noch nie bei einer Leserwahl
ab. Fiir den einstigen Sieger sind die
Smartphones wegen des US-Embargos
auf Google-Dienste und 5G-Chipsets jen-
seits einiger Fans der Marke nur noch
schwer verkauflich und werden entspre-
chend immer schlechter bewertet. Vor al-
lem das einst recht gute und mihsam
aufgebaute Image von Huawei ist in den
Keller gerauscht, was wohl auch an der
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weiter schwelenden politischen Debatte
um den Netzwerkbereich liegen dirfte.

Ein stetiges Auf und Ab erlebte Asus im
Mittelfeld bei den Leserwahlen. Der IT-
Riese, bei dem die Smartphones hierzu-
lande eine Nebenrolle spielen, fiel dieses
Jahr aus den Top Ten wieder zuriick auf
den zwélften Platz. Im Fachhandel sind
die technisch nicht unattraktiven Gerate
der Taiwanesen kaum prasent, entspre-
chend gab es einen letzten Platz bei der
Versorgung mit Demogeraten.

Auch wenn die Zukunft der deutschen
Traditionsmarke Gigaset unter dem Dach
von VTech inzwischen gesichert ist,
herrscht im Smartphone-Bereich noch
immer Unklarheit, ob es mit diesen Pro-
dukten weitergeht. Entsprechend histo-
risch schlecht war das Ergebnis der Le-
serwahl mit einem 13. Platz. Die seit ge-
raumer Zeit nicht mehr aufgefrischte
kleine Produktpalette wurde sogar nur
mit einem letzten Platz bewertet. Dabei
ist das Image der Marke noch immer or-
dentlich und auch das Potenzial in fach-
handelsnahen Wertungen erkennbar.

Abschied fur
Nokia-Smartphones
Ahnliches gilt fiir Nokia, wobei die traditi-
onsreiche Marke wohl ihren vorerst letz-
ten Auftritt bei einer Leserwahl gehabt
haben diirfte. Denn die Mutter HMD hat
sich entschieden, diese nicht mehr weiter
fir Smartphones zu nutzen und die Pro-
dukte mit einem jungen, nachhaltigen
Image unter dem eigenen Logo zu ver-
markten. Angesichts des vorletzten Plat-
zes bei der Leserwahl konnte das der
richtige Schritt sein, auch wenn die Bot-
schaft noch bei den Handlern ankommen
muss. Bei der Leserwahl gab es letzte
Platze fur die Innovation und die Repara-
turabwicklung, und auch die Produkte
selbst scheinen wenig attraktiv zu sein.
Dieses Problem hatte auch das
Schlusslicht der beiden Vorjahre, ZTE.
Dieses Jahr ging es fir die Chinesen
zwar ebenfalls nicht nach vorne, doch zu-
mindest hielten sie mit einer minimalen
Verbesserung der Note wieder den An-
schluss ans Feld. Auch ihnen konnte die
neue Markenstrategie mit der Marke Nu-
bia Fortschritte bringen. o
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Mit jedem neuen
Produkt starkt Doro
die soziale Teilhabe

und Sicherheit fiir <<

alle Generationen.

Michael Rabenstein,
Managing Director
Doro DACH

A. ®

Doro Produkte und Services sind designed

fur jedes Alter und alle Bediirfnisse.

025 steht fiir Doro ganz im Zeichen

von Weiterentwicklung und Innova-

tion. Als europaischer Spezialist fur
einfach bedienbare Kommunikationslo-
sungen hat das schwedische Unterneh-
men Doro sein Portfolio gezielt ausge-
baut und sich noch starker als Anbieter
fur alle Generationen positioniert. Im
Mittelpunkt stehen dabei die Themen
Sicherheit, Alltagstauglichkeit und
digitale Teilhabe.

Vom Spezialisten fiir Senioren-
telefonie zum Anbieter fiir alle
mit besonderen Bedirfnissen
Doro ist seit Jahrzehnten als Experte fir
seniorengerechte Technologien bekannt -
von klassischen Mobiltelefonen bis zu
modernen Smartphones. Doch die Anfor-
derungen der Nutzer:innen verandern
sich stetig. Doro reagiert darauf und ent-
wickelt Losungen, die fir alle Menschen
zuganglich, praktisch und sicher sind. Die
neuen Produkte und Services sollen zei-
gen, dass leicht zugangliche Technik mit
durchdachten Sicherheitsfunktionen eine
Bereicherung flir unterschiedlichste
Lebenssituationen ist - ob fir altere
Nutzer:innen, Menschen mit kdrperlichen
Einschrankungen oder fiir jene, die eine
unkomplizierte Handhabung bevorzugen.

Die Aurora-Serie - Intuitive
Losungen mit dem Plus an
Sicherheit

Ein besonderes Highlight des Jahres ist
die Einfihrung der Aurora-Serie. Mit den
Modellen Aurora A10, Aurora A20 und
Aurora A30 setzt Doro neue Mafistabe fiir

Smartphones und beweist, dass moderne
Technik und einfache Bedienung kein Wi-
derspruch sein miissen. Die Aurora-Serie
wurde gezielt fir Menschen entwickelt,
die Wert auf Zuverlassigkeit, Ubersicht-
lichkeit und Sicherheit legen - unabhan-
gig von Alter oder technischer Erfahrung.

Die Gerate liberzeugen durch eine
besonders intuitive Benutzeroberflache,
kontrastreiche Displays und eine laute,
klare Audioausgabe, die auch in lauter
Umgebung oder bei Horbeeintrachtigun-
gen flr Verstandlichkeit sorgt. Der ,Doro
Secure”-Button ist ein zentrales Element:
Im Notfall werden vordefinierte Kontakte
per GPS-Ortung informiert, sodass
schnelle Hilfe gewahrleistet ist. Die
Sprachsteuerung ermaglicht eine komfor-
table, freihandige Bedienung - ideal fur
Nutzer:innen, die sich maximale Flexibili-
tat wiinschen.

Auch in puncto Alltagstauglichkeit setzt
die Aurora-Serie neue Standards: Die
robuste Bauweise schiitzt vor Stoflen und
Stirzen, wahrend die lange Akkulaufzeit
fur Verlasslichkeit im taglichen Gebrauch
sorgt. Funktionen wie WhatsApp, eine
hochwertige Kamera und ein Gbersichtli-
ches Meni machen die Aurora-Modelle
zu vielseitigen Begleitern, die sowohl fur
Einsteiger als auch fir erfahrene
Nutzer:innen geeignet sind. Damit fordert
Doro die digitale Teilhabe und sorgt daftr,
dass Kommunikation einfach, sicher und
fur alle zuganglich bleibt.

Der Blick nach vorn:

Innovation und Verlasslichkeit
2025 markiert flir Doro einen weiteren
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Schritt in Richtung Zukunft, die Philoso-
phie bleibt unverandert: Technik soll den
Alltag erleichtern und fir alle zuganglich
sein. Die Sicherheit und der Komfort der
Nutzer:innen stehen dabei immer im
Mittelpunkt.
2026 wird Doro weitere Services und

Produkte auf den Markt bringen, die den

Alltag noch leichter und sicherer machen.

Das Unternehmen setzt dabei auf eine

Kombination aus durchdachter Funktio-
nalitat und technischer Zuverlassigkeit.
.Wir haben viel vor”, lautet der Ausblick

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

Designed for
Simplicity: Doro
bringt 2025 die
neue Aurora-Serie
mit drei Modellen
auf den Markt

in die Zukunft, in der Doro weiterhin mit
benutzerorientierten Innovationen tber-
zeugen will.

Auch nach tber 50 Jahren beweist
Doro, dass Technologie nicht nur
modern, sondern auch alltagstauglich
und sicher sein kann. Mit einem klaren
Fokus auf praktische Losungen bleibt
das Unternehmen ein verlasslicher
europaischer Partner fiir Menschen mit
besonderen Bediirfnissen - und zeigt,
dass Technologie fir alle zuganglich
sein sollte. o

HERSTELLER

Uber uns

Doro steht fiir innovative Tele-
kommunikation, die Menschen
verbindet und unterstitzt. Das
Unternehmen entwickelt Produk-
te und Services, die auf die Be-
dirfnisse aller Generationen zu-
geschnitten sind - mit dem Ziel,
soziale Teilhabe und Sicherheit
zu fordern. Die intuitive Bedien-
barkeit und die zuverlassige
Funktionalitat machen Doro zu
einem vertrauensvollen Partner
fur Nutzer:innen in ganz Europa.

Das Vertriebsteam von Doro
Deutschland sagt Danke fir das
engagierte Miteinander und die
standige Bereitschaft, etwas als
Partner bewegen zu wollen.
Lassen Sie uns weiter gemein-
sam den Markt der Zukunft mit
wegweisenden |deen und innova-
tiven Telekommunikationsleis-
tungen pragen. Wir freuen uns
auf das kommende Jahr und auf
eine weitere erfolgreiche
Zusammenarbeit.

KONTAKT

Doro Deutschland GmbH
Im Frauental 14
92224 Amberg
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Gigaset Technologies GmbH -

85 Jahre Bocholt - 85 Jahre Kommunikation ,Made in Germany*

or 85 Jahren wurde in Bocholt das ~ Desk & DECT
erste Telefon gefertigt - und damit ~ dUS einer Hand -

der Grundstein fiir ein Unterneh- maximale Flexibilitat

men gelegt, das bis heute am Standort fir Reseller
produziert. Gigaset ist der einzige Her- Mit der erfolgreichen Erweiterung des
steller, der seine Schnurlostelefone und Portfolios um die Gigaset Desk Phones
weitere Kommunikationslésungen im positioniert sich Gigaset als Komplett-
eigenen Werk in Deutschland fertigt. anbieter fir professionelle Business-

Diese Herkunft ist mehr als ein Stand- Kommunikation.
ortfaktor - sie pragt die Unternehmens- Am Standort Bocholt (NRW) entwickelt
kultur, sorgt fiir kurze Wege, hohe und fertigt Gigaset Kommunikationslo-
Servicequalitat und eine tiefe Verbunden- sungen, die technologische Exzellenz,
heit mit Partnern und Kunden. Gigaset Nachhaltigkeit und deutsche Ingenieurs-
steht seit Jahrzehnten fur Verlasslichkeit, kompetenz vereinen. Die DECT-IP-
Fertigungskompetenz und Wertbestan- Systeme der N-Serie stehen fir
digkeit - Eigenschaften, die den Erfolg sichere, skalierbare Kommunikation
der Marke gepragt haben und weiterhin mit nahtloser Integration in Microsoft
pragen werden. Teams und AML-Ldsungen.

Auch im Jubilaumsjahr 2026 blickt .Mit der Erweiterung unseres
Gigaset konsequent nach vorn: mit der Portfolios schliefien wir die letzte Licke
Weiterentwicklung des Smartphone- zwischen mobiler und stationarer
Portfolios, der Einflihrung von Crew PTT, Kommunikation”, betont Ralf Lueb,
einem neuen Headset-Portfolio sowie Senior Vice President Global Sales &
langlebigen, nachhaltigen Losungen aus Marketing bei Gigaset Technologies.
deutscher Produktion. Die Bocholter .Unsere Partner profitieren von einem
Fertigung bleibt damit auch in Zukunft durchgangigen Produktkonzept, das
eines der wichtigsten Fundamente des DECT und Desk aus einer Hand vereint -
Unternehmens. sicher, flexibel und wirtschaftlich.”

Produkte:
Gigaset SL 850
PRO, Gigaset
GS6 PRO,
Gigaset P850W

Gigaset

SMARTLY
MADE |y
BOCHOLT

Alles aus
einer Hand:
Firmenzentrale
in Bocholt
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ANZEIGE

Fotos: Gigaset

Als europaisches Unternehmen garan-
tiert Gigaset Datenschutz nach EU-Stan-
dards, direkten Support aus Deutschland
sowie Partneraktionen inklusive Schulun-
gen, Strategieworkshops, Projektkonditi-
onen und Marketingunterstitzung.

Gigaset Crew PTT - Effiziente

Teamkommunikation

Mit Gigaset Crew PTT erweitert das Unter-

nehmen im kommenden Jahr sein Portfo-

lio um eine praxisorientierte Losung fir

direkte Gruppenkommunikation. Die

Push-to-Talk-Technologie ermdglicht

spontane Abstimmung in Teams - ideal

fur Bereiche wie Einzelhandel, Logistik,

Gastronomie und Facility Management.

Vorteile auf einen Blick:

e Permanente Gruppenverbindung fir
schnellen Informationsaustausch

e Direkte Rufnummernzuweisung fir
spontane Einzelgesprache

e Kompatibel mit N670 IP PRO, N770 IP
PRO und N870 IP PRO

2026 erganzt Gigaset die Losung um ein
eigenes Headset-Portfolio, das gezielt auf
die Anforderungen von PTT-Anwendun-
gen und DECT-Umgebungen ausgelegt
ist. Damit entsteht ein ganzheitliches
Okosystem fiir effiziente Teamkommuni-
kation - leicht integrierbar, robust und
zuverlassig.

Smartphones ,,Made in
Germany“ - GS6, GS6 PRO

& Enterprise Edition

Mit den neuen Smartphones GS6, GSé
PRO und der Enterprise Edition starkt
Gigaset seine Position als einziger euro-
paischer Hersteller mit eigener Smart-
phone-Produktion.

Am Standort Bocholt gefertigte Gerate
bieten klare Vorteile: kurze Wege, plan-
bare Lieferzeiten, Reparierbarkeit bis auf
Komponentenebene und hochste Quali-
tatsstandards.

e GS6 - attraktives Preis-Leistungs-

Verhaltnis
¢ GS6 PRO - leistungsstarkeres Consu-

mer-Modell mit mehr Speicher und Akku
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Gigaset bietet als Vollsortimenter alles aus einer Hand, Produktion

HERSTELLER

Gigaset

.Made in Germany” - fest verankert in der Gigaset DNA

o Enterprise Edition - speziell fir Unter-
nehmen, mit langfristigen Sicherheits-
updates, stabilem Firmware-Manage-
ment und optionaler Logo-Gravur

Gerade in Zeiten globaler Unsicherheiten
erweist sich die Produktion in Deutsch-
land als strategischer Vorteil fiir Partner
und Endkunden.

Partnerincentive 2026 -
Magic Marrakesch
Als Dankeschon fiir herausragende Part-
nerleistungen ladt Gigaset Professional
vom 23. bis 26. April 2026 zu einer exklu-
siven Reise nach Marrakesch ein. Unter
dem Motto ., Magic Marrakesch - Erlebe
1001 Nacht mit Gigaset Professional” er-
wartet die Teilnehmenden ein einzigarti-
ges Erlebnis voller Kultur, Emotion und
Gemeinschaft. ,Mit Magic Marrakesch
mochten wir unseren Partnern Danke sa-
gen - fir Vertrauen, Engagement und die
gemeinsame Erfolgsgeschichte”, so
Christian Lippert, Senior International
B2B Marketing Manager.

.Diese Reise steht sinnbildlich fur part-
nerschaftliches Wachstum und unsere
Begeisterung fiir starke Losungen.”e

Scannen Sie den
QR Code um sich
fiir das INCENTIVE
zu registrieren.

KONTAKT

Gigaset Technologies GmbH
Frankenstrafle 2

46395 Bocholt
gigaset.com/pro
de.pro(dgigaset.com

69



LESERWAHL

Die Gewinner der achten

e APPlaus fUr die Besten

TK- und UCC-Anbieter:
Im SOHO-Bereich konnte
Agfeo die Spitze zuriick-

ie Telekommunikationsbranche und Systemhauser die TK-/UCC-Herstel-
erobern, wahrend im erlebt turbulente Zeiten: Fusio- ler tatsachlich bewerten.
Segment Mittelstand/ nen pragen das Geschehen, Rund 850 Teilnehmer hatten in diesem
Enterprise Starface etablierte Anbieter ringen mit wirtschaft-  Jahr die Anbieter in 16 Kategorien bewer-
triumphierte. lichen Herausforderungen, wahrend tet - von Produktqualitat Gber Support bis
neue Player mit aggressiven Strategien zur Partnertreue. Wie in den Vorjahren
in den Markt drangen. In diesem dynami-  wurden die Gewinner in zwei Segmenten
schen Umfeld lieferte die Leserwahl von gekirt: SOHO mit bis zu zehn Nutzern so-
Telecom Handel ein aussagekraftiges wie Mittelstand/Enterprise ab elf Anwen-

Stimmungsbild dariiber, wie Fachhandler  dern. Im SOHO-Bereich erhielten acht
Hersteller genligend Stimmen fiir eine
qualifizierte Bewertung, im Enterprise-
Segment waren es 13 Unternehmen.

Gesamtergebnis SOHO Plattformanbieter wie Microsoft, Cisco
: Agieo Angaben in und RingCentral werden zukiinftig nicht
2.21 Schulnoten mehr in der Hauptwertung gefiihrt, son-
Fritz : dern in einer separaten Sonderwertung.
2,26 Auch Carrier wie Plusnet oder People-
Starface fone werden entsprechend beriicksich-
S : tigt. Ihre Modelle unterscheiden sich zum
Yesstar Ve Teil deutlich von klassischen TK-/UCC-
— ' : Herstellern und eine getrennte Auswer-
2,63 : tung ermdglicht einen faireren Vergleich.
Auerswald Telecom Handel wird dabei regelmaBig
2,75 priifen, welche Anbieter in welche Kate-
Nfon gorie fallen.
2,80 :
3 vdo Agfeo gewinntim
: : SOHO-Segment
1 1,5 2 2,5 3 35 Nach dem zweiten Platz im Vorjahr stand
Platzwechsel: Agfeo holte sich den ersten Platz zuriick. Agfeo in diesem Jahr wieder ganz oben
Vorjahressieger Fritz (ehemals AVM) erreichte Rang zwei auf dem Siegertreppchen im SOHO-Seg-

(R AR P ment. Der Vorsprung auf Fritz war mit
0,05 Notenpunkten (Gesamtnote 2,21) al-
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lerdings nur gering. Die Starke der Biele-
felder zeigte sich in den Einzelkategorien:
Sieben von 16 Disziplinen gingen an Ag-
feo, darunter zentrale Bereiche wie Sup-
port, Partnertreue und Funktionsvielfalt -
allesamt Kategorien, die Agfeo bereits im
Vorjahr fur sich hatte entscheiden kén-
nen. Auch bei Partnerprogramm, Projekt-
unterstltzung, Prozessen und Schulun-
gen (gemeinsam mit Fritz) lag der Her-
steller vorne. ,Kurze Wege zum Vertrieb,
zum Support und zur Entwicklung”,
schrieb ein Fachhandler. Die Produktpa-
lette Uberzeugte offenbar: ,Alles aus
einer Hand, von der IP-Anlage zur Hybrid-
Anlage, Cloud-Anlage, Systemtelefone
DECT", fasste ein Reseller zusammen. »
Kritischer sehen Partner das Preis-

Rund 850

Leser von
Telecom Handel
hatten in diesem Jahr

an der Wahl zum

besten TK- und UCC-
Hersteller

teilgenommen
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TK- & UCC-HERSTELLER

Gesamtergebnis Mittelstand/Enterprise

Starface
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Alcatel-Lucent Enterprise

B
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Avaya

w
o
p=y

-

1,5 2 2,5 3 35

Starface wurde von den Vertriebspartnern auf Platz eins im
Segment Mittelstand/Enterprise gewdhlt
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LESERWAHL

Thomas WeiB, CTO bei
Starface, freute sich
tiber den Award im
Segment , Mittel-
stand/Enterprise”

Max Bolke und
Michael Born (Agfeo)
mit dem Award

fir den Sieg im
Segment ,,SOHO"

Leistungs-Verhaltnis, wo Agfeo hinter
Wettbewerbern wie etwa Yeastar und Fritz
zurickliegt.

Fritz - der Berliner Hersteller, der kirz-
lich von AVM umfirmiert hat - belegte den
zweiten Rang mit der Note 2,26. Mit sechs
Kategoriesiegen (davon einen gemeinsam
mit Agfeo bei den Schulungen) tiberzeugte
der Hersteller vor allem in technischen
Disziplinen: Bei Produktqualitat/Stabilitat,
Verfugbarkeit, Innovationskraft und Be-
kanntheit der Marke konnte Fritz die Erfol-
ge aus den Vorjahren wiederholen. Auch
bei der einfachen Zertifizierung liegt der
Hersteller an der Spitze. ..Sehr gute und

stabile, langlebige Produkte und Produkt-
zyklen”, hob ein Fachhandler hervor. Die
Zuverlassigkeit und Langlebigkeit der Pro-
dukte wurden wie schon in den vergange-
nen Jahren als herausragende Starken
wahrgenommen. Auch beim Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis schnitt Fritz sehr gut ab
und belegte gemeinsam mit Yeastar die
vordersten Platze - eine Konstante, die
sich bereits seit Jahren zeigt.

Starface (Note 2,46) verteidigte den
dritten Platz, den die Karlsruher bereits

BN

im Vorjahr innehatten. Bei der Vertriebs-
unterstiitzung holte Starface den Katego-

16

Einzelkategorien
konnten die
Teilnehmer bei
den TK-und UCC-
Herstellern
bewerten

r /Y

riesieg - eine Position, die der Hersteller
schon in den vergangenen Jahren fiir sich

hatte entscheiden konnen. Partner schat-
zen die starke Marketingunterstiitzung:
.Starface hat auch das beste Marketing
und bietet dadurch viel mehr Méglichkei-
ten, dem Kunden das Produkt schmack-
haft zu machen”, so ein Systemhaus. Die
Flexibilitat der Losungen - ob On-Premi-
ses, virtualisiert oder in der Cloud - wird
ebenfalls positiv gesehen.

Yeastar hielt mit der Note 2,49 die vier-
te Position, die der Hersteller bereits im
Vorjahr erreicht hatte, und festigte damit
seine Stellung im oberen Mittelfeld. Der
chinesische Anbieter konnte zwei Katego-
riesiege verbuchen: Beim Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis und bei den stabilen
Preisen erreichte Yeastar jeweils Platz
eins. Den Sieg beim Preis-Leistungs-Ver-
haltnis teilte sich Yeastar wie schon in den
Vorjahren mit Fritz - eine bewahrte Kon-
stante. ., Produktvielfalt in der Cloud mit
der Leistung von On-Premises-Syste-
men”, kommentierte ein Handler die wei-
teren Starken. Besonders geschatzt wird,
dass Yeastar auch kleinere Systeme im
Portfolio hat: ,,.Es werden auch Systeme
angeboten, die andere Anbieter aus dem
Sortiment werfen”, hob ein Partner her-
vor. Die Kombination aus attraktiven Prei-
sen und solider Technik macht den Her-
steller fir viele Fachhandler zur interes-
santen Alternative.

Platzierungen im Mittelfeld

Mitel verbesserte sich auf Platz fiinf. Posi-
tiv wird von den Fachhandlern die breite
Produktpalette des mit Unify vereinten
Unternehmens gesehen. Auerswald lan-
dete im hinteren Mittelfeld. Im Juli 2025
musste der Hersteller einen Antrag auf In-
solvenz in Eigenverwaltung stellen - eine
Entwicklung, die bei vielen Partnern fir
Unsicherheit gesorgt hat.

Nfon rangiert wie bereits im Vorjahr im
hinteren Feld. Zuletzt gab es einige perso-
nelle Veranderungen, und auch die Ver-
schmelzung mit der Deutschen Telefon
Standard und die Ubernahme des KI-Spe-
zialisten Botario banden Ressourcen. Bei

Fotos: Crazy nook, Vitalii Demin / Shutterstock




den Demo-/Vorfiihrgeraten holte Nfon
den Kategoriesieg. Partner lobten zudem
die ,.klasse Kl-Strategie” des Unterneh-
mens. Und 3CX rutschte im SOHO-Seg-
ment auf Platz acht ab.

Mittelstand: Starface ist
wieder an der Spitze

Nach zwei Jahren auf dem zweiten Platz
stand Starface wieder ganz oben im Mit-
telstands- und Enterprise-Segment. Mit
der Gesamtnote 2,30 setzte sich der
Karlsruher Hersteller knapp vor dem
Vorjahressieger Enreach durch. Innova-
phone komplettierte das Podium.

Finf von 16 Disziplinen gingen an Star-
face - mehr als bei jedem anderen Anbie-
ter. Bei der Verfligbarkeit holte der Her-
steller den mit Abstand besten Wert. Wei-
tere Kategoriesiege verbuchte Starface
bei der Bekanntheit der Marke, der einfa-
chen Zertifizierung, beim Partnerpro-
gramm, bei der Funktionsvielfalt und bei
den Schulungen. Viele dieser Spitzenpo-
sitionen hatte Starface bereits in den Vor-
jahren verteidigen konnen. , Starface in-
vestiert kontinuierlich in die Partnerqua-
lifizierung, und die Schulungen sind pra-
xisnah", so ein Fachh&ndler.

Das Jahr 2025 brachte fir Starface
grundlegende Veranderungen: Im Febru-
ar wurde die Ubernahme durch die briti-
sche Gamma Communications abge-
schlossen, jedoch: ,.Die personliche Be-
treuung ist geblieben, trotz neuer Eigen-
timer”, berichtete ein Partner.

Enreach holt drei Kategoriesiege
Enreach musste nach dem Triumph im
Vorjahr die Spitzenposition raumen und
belegte mit der Note 2,37 den zweiten
Platz. Die Starken zeigten sich in drei Ka-
tegoriesiegen: Bei der Innovationskraft,
der Projektunterstiitzung und der Ver-
triebsunterstiitzung erreichte der Her-
steller Rang eins. ,.Die Vertriebsunter-
stutzung ist erstklassig, von Vorlagen bis
zu Kampagnen”, lobte ein Partner. Auch
in puncto Verfligbarkeit lag Enreach im
Spitzenfeld, nur knapp hinter Starface.
Nach Jahren der Konsolidierung scheint
die Integration weitgehend abgeschlos-
sen. ,Die Prozesse laufen wieder rund,
man merkt die Stabilitat”, so ein Partner.
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- Worauf legen die Handler Wert?
: Support

Produktqualitat/-stabilitat

I, 66 % (-7 %)

Preis-Leistungs-Verhaltnis

I, 1 % (-5 %)

Verfiligbarkeit

I, 53 % (-3 %)

Partnertreue

N, 527 (-2 %)

Schulungen (technisch/vertrieblich)
I 5 % (-3 %)
Partnerprogramm

I, 5 % (-2 %)

Vertriebsunterstiitzung

I, <5 % (+3 %)

Innovationskraft
I 44 % (+1%)
Stabile Preise
I .2 % (-2 %)
Projektunterstiitzung
I . 1 % (0%)
Funktionsvielfalt
I, 40 % (-9 %)
Demo-/Vorfiihrgeréate

I 22 % (-1 %)

Prozesse (z.B. schnelle Projektfreigaben)
I 22 % (+1 %)

Bekanntheit der Marke/Image

I 19 % (0 %)

Einfache Zertifizierung

I 15 % (-5 %)

H Differenz
zum Vorjahr

N, 73 % (-1%) :

: 0% 10% 20% 30% 40% 50%

60%

70%

Top-Thema war auch in diesem Jahr der Support der TK-/UCC-Hersteller

80%

Innovaphone erreichte mit der Note
2,47 den dritten Platz - im Vorjahr hatte
das Votum der Leser nur fiir Rang vier
gereicht. Der Anbieter konnte zwei Kate-
goriesiege verbuchen: bei den Prozessen
(schnelle Projektfreigaben) und bei den
stabilen Preisen - beides Kategorien, in
denen Innovaphone traditionell stark ist.
.Kurze Entscheidungswege, keine bésen
Uberraschungen bei den Kosten®, brachte
ein Partner die Starken auf den Punkt.
Die mittelstandische Struktur wird als
Vorteil wahrgenommen: ,Man hat direk-
ten Draht zur Entwicklung.”

Wildix etablierte sich mit der Note
2,50 auf dem vierten Platz. Bei der >
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Neue Segmente

Kiinftig wird die Leserwahl
starker nach Marktsegmenten
und Anbietergruppen struktu-
riert. Neben den bisherigen Ka-
tegorien SOHO und Mittelstand/

Enterprise werden Plattforman-

bieter wie Microsoft, Cisco oder
Zoom sowie Carrier und SIP-
Trunk-Anbieter wie Peoplefone
oder Ecotel separat bewertet.
Dadurch werden die Marktseg-
mente transparenter abgebildet
und die Ergebnisse besser mit-
einander vergleichbar.

Funktionsvielfalt holte Wildix den mit Ab-
stand besten Wert aller Anbieter - deut-
lich vor dem Zweitplatzierten Starface.
Die umfangreiche Feature-Palette mit Ki-
Integration in der Plattform WMS 7, dem
Sales-Intelligence-Tool x-bees und der
WebRTC-Technologie liberzeugte Partner.
.Das Schweizer Taschenmesser der
Kommunikation”, beschrieb ein System-
haus das Portfolio.

Nfon kam mit der Note 2,55 auf den
finften Platz und schaffte bei Demo- und
Vorfuhrgeraten den Kategoriesieg, wie
schon im SOHO-Segment. Agfeo landete
mit 2,57 auf dem sechsten Platz und
konnte seine starke Position aus dem
SOHO-Bereich damit nicht vollstandig ins
Mittelstandsegment tbertragen. Den-
noch konnte Agfeo zwei wichtige Katego-
riesiege verbuchen: Bei der Partnertreue
holte der Familienbetrieb den besten
Wert, und auch beim Support liegt Agfeo
vorne - beides Kategorien, in denen der
Hersteller traditionell seine Starken aus-
spielt. ,Agfeo steht zu seinen Partnern,
auch in schwierigen Zeiten”, lobte ein
Fachhandler.

Mitel belegte mit 2,65 den siebten
Platz - punktgleich mit Gamma (Flex). Im
Vorjahr hatte Mitel gemeinsam mit Unify
noch auf Platz finf gelegen und im Jahr
2023 sogar die Leserwahl gewonnen.
Dennoch holte das vereinte Unternehmen
bei der Produktqualitat und Stabilitat mit
2,20 den Kategoriesieg - die jahrzehnte-
lange Enterprise-Erfahrung beider Her-
steller zahlt sich hier aus. ,,Die Systeme
laufen stabil, wenn sie erst einmal instal-
liert sind”, so ein Partner.

Gamma fiel mit 2,65 vom sechsten
Platz im Vorjahr auf den siebten Rang -
punktgleich mit Mitel. Partner schatzen

zwar die Anbindung an den etablierten
europaischen Carrier, sehen aber auch
Schwichen. Die Ubernahme der Star-
face-Gruppe durch die britische Gamma
Communications Anfang 2025 konnte
Ressourcen gebunden haben.

Yeastar belegte mit 2,68 den neunten
Platz und halt damit in etwa die Position
vom Vorjahr. Der chinesische Anbieter
Uberzeugte - wie bereits im SOHO-Seg-
ment - vor allem mit einem attraktiven
Preis-Leistungs-Verhaltnis. ,,Produkt-
vielfalt, Cloud, aber Leistung von On-
Premises”, fasste ein Handler die Starken
zusammen. Partner schatzen ebenso,
dass Yeastar auch kleinere Systeme im
Portfolio hat: ,Es werden Systeme ange-
boten, die andere Anbieter aus dem Sor-
timent werfen.”

Auerswald kampft ums
Uberleben
Auerswald lag mit 2,81 auf dem zehnten
Platz - im Vorjahr belegte der Cremplin-
ger Hersteller ebenfalls Platz zehn, die
Note hat sich allerdings verschlechtert.
Riicklaufige Bestellungen und verscho-
bene Projekte hatten das 1973 gegriinde-
te Traditionsunternehmen in eine schwie-
rige Lage gebracht und - wie bereits an-
gesprochen - im Sommer dieses Jahres
zum Antrag auf Insolvenz in Eigenverwal-
tung geflihrt, was die Partnerbewertun-
gen belastet. Auf der anderen Seite loben
Partner die technischen Starken: .Inno-
vation, verstandliche Technik, sehr guter
Support.” Die Geschaftsfiihrung arbeitet
an einem Sanierungskonzept und betont,
dass der Geschaftsbetrieb weiterlaufe.
3CX verschlechterte sich leicht auf
Rang elf mit 2,86. Dennoch holte der zy-
priotische Hersteller beim Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis den Kategoriesieg vor
dem Zweitplatzierten Yeastar. Wie im
Vorjahr belegte Alcatel-Lucent Enter-
prise Platz zwolf. Partner wiinschen
sich mehr Sichtbarkeit und Innovation.
Und Avaya bildete mit 3,01 das Schluss-
licht. .Wie es mit Avaya weitergeht, weif3
derzeit niemand”, schrieb ein frustrier-
ter Partner. Nach zwei knapp abgewen-
deten Insolvenzen herrscht erhebliche
Unsicherheit Gber die Zukunft des eins-
tigen Branchenriesen. e
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Leserwahlen
Telefongesellschaft des Jahres
Ergebnisse Discounter und Ethno-Anbieter

Wer liefert was?
Mobilfunkanbieter
Festnetzanbieter

Firmenportrats
Plusnet
Wertgarantie

Netze und
Services

A\
A

S.76
S. 82

S. 84
S. 86

S. 88
S.90



LESERWAHL

Beste
Telefongesellschaft

Telecom Handel
LESERWAHL
2025

Zur Leserwahl

Mehr als 1.400 Fachhandler
und Partnershop-Betreiber
hatten an der diesjahrigen
Leserwahl zum besten
Netzbetreiber und Provider
des Jahres teilgenommen.
Zur Wahl standen die drei
Netzbetreiber 02 Telefdnica,
Telekom und Vodafone sowie
die Anbieter Freenet und
1&1. Das Gesamtergebnis
setzte sich aus insgesamt
27 Kategorien zusammen
und umfasste die Stimmen
aus den Bereichen Fachhan-
del und Partnershops.

76

"Das’Rénnenum den
besten Anschluss

Die Leserwahl zur besten Telefongesellschaft umfasste fiinf Runden mit

20 Kategorien. Ausschlaggebend fiir den Erfolg waren Fachhandelsnahe,

Verlasslichkeit und eine echte Partnerschaft mit dem Handel.

er ist die beste Telefongesell-

schaft des Jahres? Diese Fra-

ge stellt Telecom Handel all-
jahrlich aufs Neue - und Uberlasst das
Urteil den Lesern. Eine Wahl mit Traditi-
on, an der in diesem Jahr rund 1.400 Le-
serinnen und Leser teilgenommen ha-
ben. 2025 wurde die Leserwahl jedoch
grundlegend Uberarbeitet. Statt wie bis-
her in 27 Einzelkategorien fiel das Urteil
diesmal in nur noch 20 Disziplinen. Einige
Rubriken wurden gestrichen, andere neu
definiert oder zusammengefasst - immer
mit Blick auf die tatsachliche Relevanz
fir den Fachhandel.

Erstmals war die Bewertung in finf
Leistungssegmente gegliedert: .,
kaufsférderung & Marktauftritt”, . Syste-
me, Prozesse & Abwicklung”, .Betreuung

Ver-

& Kommunikation®, ,Vergiitung & Verein-
barungen” sowie ,Fairness & Partner-
schaft”
die zugehdrigen Kategorien nach ihrer
Bedeutung fiir den Handel gewichtet -
und am Ende auch die Segmente selbst.

. Innerhalb der Segmente wurden

Besonders wichtig war dabei, den Fokus
klar auf die Leistungen fir den Fachhan-
del zu legen: 80 Prozent der Gesamtnote
entfielen auf Zusammenarbeit, Services
und Prozesse, lediglich 20 Prozent auf
das Thema Vergiitung.

Fokus auf Zusammenarbeit,
Services und Prozesse
Ziel der neuen Struktur ist es, den Mehr-
wert der Anbieter fir den Vertriebskanal
transparenter abzubilden - und nicht al-
lein die ausgeschitteten Gelder zu be-
werten. Aus Sicht der Redaktion bietet die
neue Segmentierung mehr Ubersicht,
mehr Vergleichbarkeit und ein realisti-
scheres Gesamtbild der Qualitat von
Netzbetreibern und Providern. Erganzend
zur Hauptauswertung folgen noch ver-
schiedene Sonderwertungen, etwa fir
Partnershops, den TV-Vertrieb - oder fiir
Kategorien wie ,Bestes Mobilfunknetz”
und ,.Bestes Breitbandnetz".

Im ersten Leistungssegment geht es
um die Frage, wie stark die Netzbetreiber

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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und Provider den Handel bei der Ver-
marktung ihrer Produkte unterstiitzen -
sowohl durch klassische Mafinahmen am
Point of Sale als auch durch digitale An-
gebote. Bewertet wurden fiinf Kategori-
en: ,Vertriebsunterstiitzung vor Ort", ,Di-
gitale Verkaufsforderung”, ..Unterstiit-
zung beim Cross- und Upselling”, ..Flexi-
bilitat bei der Tarifgestaltung” sowie ,.Ein-
bindung in die Omnichannel-Strategie".

In der Kategorie .Vertriebsunterstiit-
zung vor Ort” lag die Telekom an der Spit-
ze. Auch bei der ,Unterstitzung beim
Cross- und Upselling” erreichte sie den
ersten Platz - eine Disziplin, die bei vie-
len Partnern als besonders praxisrele-
vant gilt. ,Hier wird einem auch mal aktiv
ein Impuls gegeben”, lobte ein Handler.
Zweimal auf Rang zwei folgte Freenet,
das in der Breite solide abschnitt und
sich damit unter den Top 3 des Segments
platzieren konnte.

Die Kategorie . Digitale Verkaufsférde-
rung” entschied Vodafone fir sich - ein
Bereich, in dem der Anbieter seit Jahren
vergleichsweise stark auftritt. In der Ka-
tegorie ,Flexibilitat bei der Tarifgestal-
tung” setzte sich 02 Telefénica durch -
insbesondere die Moglichkeit individueller
Preisnachlasse wurde von vielen Partnern
hervorgehoben. Bei der ,,Einbindung in die
Omnichannel-Strategie” hatte wiederum
die Telekom die Nase vorn, was das ins-
gesamt starke Abschneiden des Bonner
Konzerns in diesem Segment abrundete.

Im Gesamtergebnis des Leistungsseg-
ments ,Verkaufsforderung & Marktauf-
tritt” lag die Telekom vorn. Knapp dahin-
ter folgte 02 Telefénica, den dritten Platz
belegte Freenet.

Wie gut ein Anbieter aufgestellt ist, zeigt
sich oft erst im Tagesgeschaft, etwa wenn
sich Tarife andern, Systeme angepasst
oder Auftrage bearbeitet werden. Im Seg-
ment ,Systeme, Prozesse & Abwicklung”
wurden daher drei Kategorien betrachtet:
der ,Umgang mit der Auftragsqualitat”, die
.Proaktive Kommunikation bei Anderun-
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Manuel Wolf, Leitung Telekom
Partner, freut sich auf der
Gala liber den Siegerpokal

gen” sowie die ,Bedienbarkeit des Frei-
schaltungssystems und Handlerportals”.
Freenet Uiberzeugte dabei gleich in zwei
Kategorien: Beim Umgang mit der Auf-
tragsqualitat - also etwa bei Stornos oder
Problemen mit sogenannten Never-Pay-
Kunden - erhielt der Anbieter die beste
Bewertung. Auch bei der Bedienbarkeit
des Freischaltungssystems lag Freenet
vorn - ein Bereich, in dem das Unterneh-
men bereits in den Vorjahren oft positiv
auffiel. Viele Handler lobten die einfache
Abwicklung und die hohe Zuverlassigkeit.
Die Telekom gewann die Kategorie
.Proaktive Kommunikation bei Ande-  »

Das Ergebnis der Leserwahl

Bewertung durch Fachhandler und Partnershop-Betreiber

Angaben in Noten
(1 = sehr gut, 6 = ungeniigend)

4
3,28
3
2,53 2,54 287
2,49
2
I @ weeerics Quotstone 1]
1
Telekom Freenet 02 Vodafone 1&1
Telefénica
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LESERWAHL

Darauf legen Fachhandler und Partnershop-Betreiber Wert

Vertriebsunterstiitzung vor Ort (Aktionen, Werbemittel, Frequenzzufiihrung)

79 %

Vergiitung bei Neuvertragen im Mobilfunk

70%

Qualitdt und Erreichbarkeit der Handler-Hotline
* 64%

Vergiitung bei Vertragsverlangerungen (VVL) im Mobilfunk
* 63%

Zusitzliche Vergiitungen (WKZ, Boni und Zielpramien)
* 61%

Vergiitung bei Neuvertragen im Festnetz-/Breitbandgeschaft

60%

‘

Kompetenz, Verlasslichkeit und Erreichbarkeit des persdnlichen Ansprechpartners
* % 56 %
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52%

Chancengleichheit des Handels (bei Tarifen und Preisen)
* % 51%

Digitale Verkaufsforderung (Social Media, digitale Werbemittel)
* * 51%

Fairer Zugang zu Vertragsverlangerungen (kein Handler-Klau)
* %k k 48%

Umgang bei Reklamationen und Kulanzfillen

* %k 48%

Unterstiitzung beim Cross- und Upselling
* %k k 47%

Schulungen und Veranstaltungen
* %k 46%

Ranking
nach Wichtigkeit:

* %k k 42%
: Y % K K sehrwichtig
Umgang mit der Auftragsqualitdt (z.B. Stornos, Never-Payer) ¥ v Yo v
* % Kk 42% * % *
Einbindung in die Omnichannel-Strategie * %
* %k k 32% * weniger wichtig

Kein Thema ist dem Handel wichtiger als die Vertriebsunterstiitzung vor Ort.
Hierzu zahlen Aktionen und Werbemittel, aber auch Mainahmen zur Frequenz-
steigerung. Neben dem klassischen Thema Provisionen spielt auch die Qualitat
und Erreichbarkeit der Handler-Hotline eine sehr wichtige Rolle
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rungen”; auch bei den beiden anderen
Kategorien lag sie nur minimal zurick.
Insgesamt landete sie im Segment knapp
hinter Freenet auf Rang zwei. 02 Telefo-
nica sicherte sich in allen Teilbereichen
solide Noten und belegte in der Gesamt-
wertung Platz drei.

Vodafone fiel in diesem Segment deut-
lich zuriick - was vermutlich auch auf den
zeitgleich zur Leserwahl aufgetretenen
IT-Sicherheitsvorfall zuriickzufiihren ist:
Die zentrale Vertriebsplattform Sales
World war aufgrund eines Angriffs auf
einen Dienstleister wochenlang nicht er-
reichbar gewesen, was den Alltag vieler
Handler massiv beeintrachtigte und auch
die Bewertung in anderen serviceorien-
tierten Kategorien negativ beeinflusst ha-
ben dirfte.

Top 3: Systeme, Prozesse & Abwicklung
1. Freenet

2. Telekom

3. 02 Telefonica

Im Segment ,Betreuung & Kommunikati-
on” beurteilten die Handler die Qualitat
der taglichen Zusammenarbeit mit ihrem
Anbieter - insbesondere Erreichbarkeit,
Know-how und personliche Unterstt-
zung. Bewertet wurden drei Kategorien:
.Qualitat und Erreichbarkeit der Handler-
Hotline", .Schulungen und Veranstaltun-
gen” sowie ., Kompetenz, Verlasslichkeit
und Erreichbarkeit des personlichen An-
sprechpartners”.

02 Telefénica erzielte die beste Ge-
samtnote im Segment. Vor allem die Qua-
litat und Erreichbarkeit der Handler-Hot-
line wurde von vielen Partnern sehr posi-
tiv hervorgehoben. Auch in den anderen
beiden Kategorien landete der Anbieter
jeweils unter den besten drei.

Bei den Schulungen und Veranstaltun-
gen lag die Telekom vorn - wie bereits in
friheren Jahren, in denen diese Disziplin
separat bewertet wurde. Inhalt und
Durchflihrung der Formate wurden viel-
fach gelobt. Mit Rang drei in den beiden
anderen Kategorien landete die Telekom
auch insgesamt im Segment auf dem
dritten Platz.

Freenet erzielte in der Kategorie ,.Kom-
petenz, Verlasslichkeit und Erreichbarkeit

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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des persoénlichen Ansprechpartners” den
besten Einzelwert im Segment. In der Ge-
samtwertung des Segments reichte das
allerdings nur fir Platz zwei.

Top 3: Betreuung & Kommunikation
1. 02 Telefdnica

2. Freenet

3. Telekom

Im Segment .Vergiitung & Vereinbarun-
gen” standen vier Aspekte der finanziel-
len Zusammenarbeit im Fokus: die Ver-
gutung bei Neuvertragen im Mobilfunk
und im Festnetz, die Bezahlung bei Ver-
tragsverlangerungen sowie zusatzliche
Vergitungen wie Boni oder Zielpramien.
In der Kategorie .Vergiitung bei Neuver-
tragen im Mobilfunk™ landete Vodafone
mit deutlichem Vorsprung auf dem ersten
Platz - vor Freenet, Telekom und 1&1.
Auch bei der .Vergiitung bei Neuvertra-
gen im Festnetz-/Breitbandgeschaft” er-
zielte Vodafone den besten Wert. Bei der

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

NETZE UND SERVICES

Angaben in Noten
(1 = sehr gut, 6 = ungeniigend)

Fachhandelsndhe
@ Provisionen

3,25
3 2,74

2,28 2,34
2 1,87 I 1,95

BMAGENTATV waipu®@tv O, TV

1 o | o o o

Magenta- Waipu.tv 02 Freenet Vodafone
TV TV TV GigaTV

2,86
2,67
2'39I z'M.I

Otv

freenet TV

Vergitung fir Vertragsverlangerungen im
Mobilfunk erreichte ebenfalls Vodafone
die beste Bewertung. Ein Handler lobte
Vodafone in diesem Zusammenhang aus-
driicklich: ,Sehr gute Unterstiitzung in
allen Bereichen, piinktliche und korrekte
Auszahlung der Provisionen”. Anders sah
es allerdings hinsichtlich der Zusatzver-
gitungen wie Boni oder Zielpramien aus:
In dieser Kategorie machte die Telekom
die beste Figur. Flir den Segmentsieg
reichte dies zwar nicht, aber immerhin
fir Rang zwei.

Top 3: Vergiitung & Vereinbarungen

1. Vodafone

2. Telekom

3. Freenet >

2,66 2,69

sky
|

Sky
Deutschland
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LESERWAHL

. Bestes Festnetz

Bei der Zusatzfrage nach dem
besten Breitband-/Festnetz ge-
wann erneut die Telekom. Mit der
Note 1,9 verschlechterten sich die
© Bonner leicht gegeniiber dem ;
© Vorjahr mit der Note 1,8. 02 Telefé-
nica wurde wie im Vorjahr mit der :
" Note 2,7 ausgezeichnet, Vodafone

~ kam auf die Note 2,9 und 1&1 auf

- die Note 3,8.

Bestes Mobilfunknetz

: Die Frage nach dem besten Mo-

© bilfunknetz kommt seit Jahren
zum gleichen Ergebnis: Die
Telekom liegt mit der Note 1,6

* (Vorjahr: 1,7) in Fiihrung. 02 Tele-
fénica erhielt vom Handel die
Note 2,7, ebenso wie Vodafone.
Der Newcomer 1&1 erzielte die

. Note 4,2.
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Im Segment .. Fairness & Partner-
schaft” standen Aspekte im Fokus, die fir
eine verlassliche und gerechte Zusam-
menarbeit zwischen Netzbetreibern und
Handel besonders wichtig sind. Dazu zah-
len unter anderem ,Chancengleichheit
des Handels (bei Tarifen und Preisen)”,
.Fairer Zugang zu Vertragsverlangerun-
gen”, der ,Umgang bei Reklamationen
und Kulanzfallen”, die .Verlasslichkeit
und langfristige Partnerorientierung” so-
wie die ,Vereinbarung und Umsetzung
von Zielvorgaben (z.B. Jahres- oder Quar-
talsziele)”.

Gleich zwei Siege in diesem Segment
erzielte die Telekom, die in den beiden
Teilkategorien ,Umgang mit Reklamatio-
nen und Kulanzfallen” sowie .Verlésslich-
keit und langfristige Partnerorientierung”
vorn lag. Ein Handler schrieb: ,Man kann
sich auf die Ansprechpartner verlassen,
Absprachen gelten auch nach Monaten
noch.” Auch in den Vorjahren waren die
Bonner bereits regelmafig fir die ..Ehr-
lichkeit und Zuverlassigkeit” mit Bestno-
ten ausgezeichnet worden.

Freenet schaffte einen Kategoriesieg fir

seine Fairness bei der Vereinbarung von
Zielvorgaben und 02 Telefdnica iiberzeugte
beim fairen Zugang bei Vertragsverlange-
rungen. 1&1 gelang hier der einzige Sieg:
bei der Chancengleichheit des Handels
hinsichtlich Preis- und Tarifgestaltung.
Insgesamt gewann die Telekom im Seg-
ment knapp vor Freenet und 02 Telefénica.

Top 3: Fairness & Partnerschaft
1. Telekom

2. Freenet

3. 02 Telefonica

Die Leserwahl 2025 basierte auf der Be-
wertung von finf zentralen Leistungsseg-
menten, deren jeweilige Bedeutung unter-
schiedlich gewichtet wurde: ,Verkaufsfor-
derung & Marktauftritt” flossen mit

25 Prozent am starksten in die Gesamt-
wertung ein. ,Systeme, Prozesse & Ab-
wicklung” nahmen 15 Prozent ein, wéh-
rend .Betreuung & Kommunikation®, ,Ver-
glitung & Vereinbarungen” sowie ,,Fair-
ness & Partnerschaft” mit je 20 Prozent

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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gewichtet wurden. Diese Gewichtung spie-
gelt die vielfaltigen Anforderungen wider,
die Fachhandler an ihre Partner stellen.

Am Ende setzte sich die Telekom mit
einer Durchschnittsnote von 2,49 knapp
vor Freenet (2,53) und 02 Telefénica (2,54)
durch. Vodafone folgte mit 2,67 auf Rang
vier, wahrend 1&1 mit deutlichem Ab-
stand den flnften Platz belegte.

Kategorien fir Partnershops
Exklusiv flr Partnershop-Betreiber gab es
in diesem Jahr vier zusatzliche Disziplinen,
die nicht in die Gesamtwertung einflossen.
Dabei sollten die Netzbetreiber und Provi-
der in den Bereichen , Integration der An-
bieter-Systeme in interne Ablaufe (z.B.
Warenwirtschaft, Kassensystem)”, ,Vorga-
ben zur Zielerreichung und Verkaufs-
druck”, ..Shop-Mobiliar und PoS-Konzept”
sowie , Lieferfahigkeit und Preisgestaltung
von Hardware" bewertet werden.

Dieses zusatzliche sechste Segment
widmete sich somit speziell den Heraus-
forderungen und Anforderungen von Part-
nershops. Hier konnte Freenet die beste
Bewertung erzielen. Besonders in den
Kategorien ,.Shop-Mobiliar” sowie ,Lie-
ferfahigkeit und Preisgestaltung” setzte
sich der Anbieter klar an die Spitze. Die
Telekom folgte auf Platz zwei, gefolgt von
Vodafone. 02 Telefdnica schnitt insbeson-
dere bei den Vorgaben zur Zielerreichung
und dem Verkaufsdruck vergleichsweise
schwach ab.

Unabhangig davon wurde auch eine se-
parate Wertung fir Anbieter im TV-Ge-
schaft durchgefiihrt. Dabei beurteilten die
Teilnehmer zwei zentrale Aspekte: die
Fachhandelsnahe der Anbieter sowie die
Hohe der Provisionen. Die Telekom er-

Gesamtwertung

Gewichtung der einzelnen Leistungssegmente

() Verkaufsforderung ' Systeme, Prozesse
& Abwicklung

& Marktauftritt

@ Betreuung &
Kommunikation

. Fairness & Partnerschaft

80 Prozent der Gesamtnote entfallen

auf Zusammenarbeit, Services und

Prozesse, lediglich 20 Prozent auf das

Thema Verglitung

reichte mit MagentaTV in beiden Kategori-
en die besten Ergebnisse und bestatigte
damit ihre Spitzenposition aus dem Vor-
jahr. In der Kategorie Fachhandelsnahe
lag MagentaTV vor allen anderen bewer-
teten Anbietern - ein Ergebnis, das auf
eine hohe Zufriedenheit des Handels mit
der Betreuung durch die Telekom schlie-
Ben lasst. Auch bei den Provisionen be-
legte MagentaTV den ersten Platz.
Dahinter folgten Vodafone GigaTV, 02
TV, Freenet TV, Waipu.tv und Sky Deutsch-
land, wobei 02 TV in der Kategorie Provisi-

onen am schlechtesten bewertet wurde. o

@ Vergiitung &
Vereinbarungen

NETZE UND SERVICES

Anbieter Verkaufsforderung | Systeme, Prozesse Betreuung & Vergiitung & Fairness &

& Abwicklung Kommunikation Vereinbarungen Partnerschaft
Telekom 2,41 2,27 2,30 2,83 2,69
Freenet 2,51 2,26 2,14 2,96 2,71
02 Telefonica 2,42 2,33 2,07 3,07 2,78
Vodafone 2,64 2,80 2,54 2,56 2,87
1&1 3,31 3,02 2,90 3,73 3,36
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Gunstig allein
reicht nicht

Congstar und Ortel heiBen die Gewinner der
Leserwahl 2025 von Telecom Handel in den
Segmenten Discount und Ethno. Beide Marken
konnten sich wie bereits im Vorjahr in der

Gesamtwertung durchsetzen.

ach der Hauptwertung der gro-

Ren Netzbetreiber und Provider

folgt der Blick auf zwei etablierte
Sonderkategorien der Leserwahl: das
Discount- und das Ethno-Segment. Den
Anfang machen die Discounter, die auf
Grundlage einer fir dieses Segment zu-
geschnittenen Auswahl an Bewertungs-
kriterien beurteilt wurden. Die Auswahl
umfasste klassische Vertriebskriterien
ebenso wie Aspekte der Systembedie-
nung, Vergiitung, Chancengleichheit oder
langfristige Verladsslichkeit in der Zusam-
menarbeit. Und auch wenn sich inhaltlich
einiges verandert hat: Die Rangfolge an
der Spitze bleibt vertraut. Mit einer Ge-
samtnote von 2,56 setzte sich Congstar
an die Spitze des Feldes, gefolgt von
Otelo mit 2,67. Dahinter: Klarmobil (2,79),
Blau (2,83) und Yourfone (3,25).

Dabei punktete Congstar vor allem in
den Bereichen, in denen es auf klare
Strukturen und Verlasslichkeit ankommt:
So gewann die Marke gleich fiinf Einzel-
kategorien - unter anderem bei der Ver-
triebsunterstiitzung vor Ort, bei der digi-
talen Verkaufsforderung, bei der proakti-
ven Kommunikation sowie bei der Be-
dienbarkeit der Systeme. Auch in der Ka-
tegorie ,Verlasslichkeit und langfristige
Partnerorientierung” lag Congstar vorn -

Frank Heinrichs freut sich iGiber ein Ergebnis, das viele Handlerkommen-
den Sieg von Congstar im tare widerspiegelten. Einer von ihnen
Discount-Segment brachte es auf den Punkt: .,Man weif3 bei
82

Congstar, woran man ist. Das Team re-
agiert schnell, professionell und zieht mit
dem Handel an einem Strang.”

Otelo bleibt auf Augenho6he
Auch wenn Otelo den Gesamtsieg ver-
passte, zahlt die Vodafone-Marke weiter-
hin zu den starksten Anbietern im Dis-
count-Segment. In insgesamt fiinf Kate-
gorien belegte Otelo den ersten Platz -
darunter bei der Vergiitung fir Neuver-
trage, bei Vertragsverlangerungen und
bei zusatzlichen Pramien wie WKZ oder
Boni. Auch beim fairen Zugang zu Ver-
tragsverlangerungen lag Otelo vorn - ein

Bester
Discount-
Anbieter

Telecom Handel

Das Ergebnis der
Auswertung Discounter

LESERWAHL
2025

Angaben in Noten
(1 = sehr gut, 6 = ungeniigend)

3,25
2,83 :
267 279 I I :

. :
CI m Eyourfone
oTELO N

Cong- Otelo Klar- Blau Yourfone :
star mobil :
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Aspekt, der immer wieder fur Dlskussio-
nen sorgt. Hinzu kam der Spitzenwert bei
der Chancengleichheit des Handels, was
den fairen Umgang mit Tarifen und Prei-
sen im Vergleich zu anderen Kanalen be-
trifft. .Otelo lasst sich gut vermarkten
und bietet nachvollziehbare Konditionen”,
kommentierte ein Handler.

Mit dem dritten Platz in der Gesamt-
wertung zeigte Klarmobil vor allem in
den Bereichen Prozessqualitat und Be-
treuung seine Starken. Die Freenet-Mar-
ke belegte jeweils den ersten Platz in den
Kategorien Umgang mit der Auftragsqua-
litat, Vereinbarung von Zielvorgaben, Re-
klamationen und Kulanz sowie bei der
Kompetenz und Verlasslichkeit des per-
sonlichen Ansprechpartners. Handler
lobten insbesondere auch den Umgang
mit problematischen Auftragen sowie die
gute Erreichbarkeit und Verlasslichkeit
der zustandigen Vertriebsmitarbeiter.

Platz vier belegte Blau. Besonders im
operativen Geschaft zeigte die Telefénica-
Marke Starken mit Bestnoten bei der
Handler-Hotline, bei Schulungen, der
Einbindung in die Omnichannel-Strategie
sowie der Flexibilitat in der Tarifgestal-
tung. Gelobt wurden vor allem die gute
Erreichbarkeit im Support und die praxis-
nahen Weiterbildungsformate.

Yourfone bildet das Schlusslicht der
diesjahrigen Bewertung. Vor allem bei
der Hotline, der Kulanz und in der Be-
treuung gab es aus Sicht vieler Partner
deutlichen Verbesserungsbedarf.

Ethno-Anbieter:

Ortel erneut vorn

Auch im Ethno-Segment kam das neue
Bewertungsmodell von Telecom Handel
zur Anwendung, allerdings wurde auf
Basis von zwolf Kategorien ausgewertet,
die laut Fachhandel speziell fir diesen
Markt relevant sind.

Ortel Mobile holte sich mit einer Ge-
samtnote von 2,70 den ersten Platz. Die
Telefénica-Marke erzielte in fiinf Diszipli-
nen die Bestnote - bei der Erreichbarkeit
des personlichen Ansprechpartners, bei
der Handler-Hotline sowie in den Berei-
chen Schulungen, Kulanz und Zielverein-
barungen. Besonders haufig wurde von
den Handlern die gute Ansprechbarkeit
des AuB3endienstes gelobt. Auch bei Re-
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klamationen zeigte sich Ortel aus Sicht
vieler Partner am ehesten pragmatisch
und lésungsorientiert.

Ay Yildiz landete mit einer Gesamtnote
von 2,73 auf dem zweiten Platz im Ethno-
Segment. Die Marke punktete insbeson-
dere in der Partnerorientierung, bei der
Vergitung fir Neuvertrage sowie in der
digitalen Verkaufsforderung - drei Berei-
che, in denen Ay Yildiz die Bestnote er-
zielte. Variatel stieg neu in die Wertung
ein und sicherte sich mit einer Gesamt-
note von 2,87 auf Anhieb Platz drei. Der
Anbieter konnte vor allem bei der Ver-
triebsunterstiitzung vor Ort, bei Zusatz-
verglitungen und in puncto Chancen-
gleichheit des Handels tiberzeugen - in
diesen drei Kategorien reichte es jeweils
zum Spitzenplatz.

Lebara landete mit einer Gesamtnote
von 3,29 auf dem vorletzten Platz im
Ranking. Immerhin: In der Kategorie
Freischaltungssystem und Handlerportal
erreichte die Marke mit der besten Be-
wertung unter allen Ethno-Anbietern
einen Achtungserfolg. Lyca Mobile bilde-
te mit einer Gesamtnote von 3,35 erneut
das Schlusslicht der diesjahrigen Ethno-
Wertung. In keiner der zwolf ausgewerte-
ten Kategorien konnte die Marke den
ersten Platz belegen. o

Ortel-Geschaftsfiihrer

Gregor Franzel mit der

Auszeichnung fiir den Sieg

im Ethno-Segment

Bester
Ethno-Anbieter

LESERWAHL
2025

Das Ergebnis der

Telecom Handel

Auswertung Ethno

Angaben in Noten
(1 = sehr gut, 6 = ungeniigend)

3,29 3,35

3 2,87
270 273

Gl DEEEA vedatel LEBARA [

o

1

Ortel Ay
Yildiz

Variatel Lebara Lyca

Mobile
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Wer welche Marken fuhrt

Die Mobilfunk-
vermarktung der
Distributoren bleibt
vielfaltig. Unter-
schiede gibt es
inshesondere im
Bereich der Ethno-,
Service- und
Discount-Produkte.

ie Ubersicht von Telecom Handel
verdeutlicht, dass die Distributoren

weiterhin mit unterschiedlichen
Markenportfolios arbeiten. Die grof3en
Netzbetreiber sind bei vielen Hausern
vertreten, doch dariiber hinaus unter-
scheiden sich die Sortimente teils deut-
lich. Ob eine Marke angeboten wird,
hangt oft von der jeweiligen Vertrags-
struktur ab: Einige Distributoren arbeiten
direkt mit Netzbetreibern oder Providern
zusammen, andere tbernehmen Angebo-
te Uber Subdistributionen. Gerade im Be-
reich der Ethno-, Service- und Discount-

Anbieter zeigt sich, wie heterogen der
Markt bleibt. Mehrere Marken sind aus-
schlieBlich online erhaltlich oder an be-
stimmte Vertriebskandle gebunden und
erscheinen deshalb nicht in der klassi-
schen Distribution. Gleichzeitig haben
einzelne Grof3handler ihre Vermarktung
in den vergangenen Jahren neu ausge-
richtet, was das Markenbild verandert.
Fir Handler bietet die Tabelle eine kla-
re Orientierung, welche Marken aktuell
Uber die Distributoren verfiigbar sind -
und wo sich je nach Partner ein breiteres
oder eingeschrankteres Angebot ergibt. e

Distributoren im Bereich Mobilfunk (Auswahl)

g \ame des ASVG Brodos | EinsAmobile | Clcctronics
. Unternehmens Partner

Mobilfunk-Netzbetreiber

1&1 [ J O O O ([ O [ J O
Deutsche Telekom [} [ O o [ o [ J ([
Deutschtand. . . o o . O ° °
Vodafone [ J [ J O O [ J O [ J [ J
Service-Provider und Mobilfunk-Discounter
Ay Yildiz O O O @) o) ()
Blau [ O O [ ] ©) [ O
Congstar [ ] [ J O [ ] O @) [ J O
Drillisch / Yourfone () (@) O O @) ©) [ ©)
Freenet [ ] ©) (@) (©) (©) O ([ ] O
High O O O O O O [ J O
Klarmobil [ J O O O O O [ J O
Lebara Mobile [ J O O O ©) [ O
Ortel Mobile @) O O O [ J O
Otelo [ J O O O ([ ] ©) [ O
Simyo O O O O O [ O
Yourfone [ J O O O O [ O
Sonstige O O Dogado, Easybell O O Pyur Fusion loT
@ =ja; O =nein; Quelle: Unternehmensangaben, inkl. Subdistribution
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Festnetz und Breitband:
Portfolios der Distributoren

Der Breitbandmarkt
entwickelt sich im
Vertrieb zu einem sta-
bilen Zusatzgeschaft.
Wir sagen, welche An-
bieter iiber die Distri-
bution verfiigbar sind.

nbieterstrukturen im Festnetzge-

schaft folgen anderen Regeln als

im Mobilfunk. Die Zahl der bun-
desweit relevanten Marken ist kleiner,
und viele regionale Carrier setzen weiter-
hin auf eigene Vertriebsmodelle statt auf
eine breite Zusammenarbeit mit Distribu-
toren. Fir Handler bleibt daher vor allem
das Angebot der groflen Netzbetreiber
und ausgewahlter Glasfaser- oder Kabel-
anbieter bestimmend.

Die Distributoren verfligen allerdings
liber sehr unterschiedliche Portfolios.
Wahrend manche Hauser mit mehreren
Festnetzanbietern zusammenaerbeiten,
konzentrieren sich andere auf einzelne
Partnerschaften oder bieten lediglich
ausgewahlte Wholesale-Produkte an.

Entsprechend variiert die Breite des
Angebots je nach Vertriebspartner, nicht
zuletzt auch deshalb, weil regionale und
alternative Carrier ihre Vermarktung oft
gezielt steuern.

Fir den Handel entsteht aus dieser
Situation ein Markt, der iberschaubar
wirkt, aber dennoch differenziert ist. Die
Ubersicht zeigt, welche Anbieter aktuell
Uber die Distribution vertreten sind und
welche Optionen sich daraus fir die Ver-
marktung ergeben, in einem Segment, in
dem Stabilitat und planbare Provisionen
eine grof3e Rolle spielen.

Dabei ist von Bedeutung, ob der Anbie-
ter bundesweit aktiv ist, ein eigenes Netz
betreibt oder ausschlieBlich Gber Partner
vermarktet. o

Distributoren im Bereich Breitband/Festnetz (Auswahl)

Bo | e e e
1&1 [ O (@) (@) [ ] O { ©) O
1&1 Versatel O O [ J O @) @) [ ] O O
Congstar [ ] O [ ] [ ] { ] ([ O [ J
Deutsche Glasfaser O @) O O O O @) O O
Deutsche Telekom o ® [} [ ] (] ([ J o ([ ] [
Ecotel [ J O [ J O O O [ ] O O
Gamma @) O O O O O ©) o O
Plusnet [ J ([ J [ J O O @) [ ] O O
Tele Columbus / Pyur O o O O O O ([ O O
Telefénica Deutschland [} O o O o O () ([ J O
Vodafone [ J O [ J O ([ O [ ] (] ([

@ =ja; O=nein; Quelle: Unternehmensangaben
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BREITBAND/FESTNETZ

Foto: Eloi MR / Shutterstock
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Plusnet o =

iy
Schrittmacher fur die

Mit unseren Partnern vertrauensvoll auf Augenhohe zusammenzuarbeiten
ist eine Kernkompetenz im heterogenen Telekommunikationsmarkt und
wird im hoch-zersplitterten Glasfasermarkt noch wichtiger werden.

Die hohe Individualitat unserer Services, unsere Verlasslichkeit, die enorme
Fachexpertise und das au3ergewohnliche Engagement unserer

Mitarbeitenden machen uns stark.

>> Dirk Borowsky, Executive Director Sales & Marketing, Plusnet GmbH <<
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lusnet ist einer der fihrenden

Partner in Telekommunikation fir

Mittelstand und Gro3kunden in
Deutschland. Mit der richtigen Losung fir
Internet, Telefonie und Vernetzung sowie
Gigaspeed-Technologie machen wir Tele-
kammunikation fiir unsere Kunden und
Partner einfach und zukunftssicher.

Seit mehr als zwanzig Jahren bietet

das Kolner Unternehmen, hervorgegan-
gen aus der damaligen QSC AG (heute

: Vernetzung

g.beyond), die gesamte Bandbreite
moderner Telekommunikations- und
Netzdienstleistungen. Zudem betreibt
Plusnet eine eigene, bundesweite Netz-
infrastruktur und verfligt Uber jahrzehn-
telange Erfahrung im Betrieb unter-
schiedlicher Breitband-Technologien.
So ist das Unternehmen in der Lage
mit seinen mittlerweile mehr als 40.000
Geschaftskunden in ganz Deutschland
zukunftssichere Produkte und Lésungen
in den Bereichen Internet, Telefonie und
Vernetzung zur Verfiigung zu stellen - in
unterschiedlicher Wertschopfungstiefe.

Open Access als Schlissel

zum Erfolg

Eine leistungsfahige Breitbandanbindung
und die dazugehdrigen Dienste entschei-
den im Gigabit-Zeitalter Uber die Zukunfts-
fahigkeit von Unternehmen, Kommunen
und der gesamten Gesellschaft.

Der Begriff ,Open Access” ist mittler-
weile fest im Vokabular der Branche
verankert. Doch zwischen Anspruch und
Wirklichkeit klafft haufig eine Liicke.

Telecom Handel | Jahrbuch 2025
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digitale Zukunft

Wahrend viele Marktteilnehmer die
gegenseitige Offnung der vielen Glas-
fasernetze im Land strategisch befiirwor-
ten, bleibt die technische und kommerzi-
elle Umsetzung komplex.

Genau hier setzt Plusnet mit der
Connectivity-Handelsplattform Netbridge
an. Sie bringt Anbieter und Nachfrager
von Gigabit-Internet zusammen und bildet
das Rickgrat einer interoperablen, ska-
lierbaren und wirtschaftlich tragfahigen
Aggregation von Glasfasernetzen.

Grofe Partnerlandschaft mit
individueller Losungskompetenz
Die bundesweit iiber 300 Vertriebs- und
Untervertriebspartner bilden das Riick-
grat des Erfolges. Sie vermitteln das
Plusnet B2B-Produktportfolio an tausen-
de Geschéftskunden im Land. Value
Added Reseller gehen noch einen Schritt
weiter und integrieren die angebotenen
Vorleistungsprodukte in ihr eigenes
Produktportfolio.

Zusatzlich arbeitet Plusnet im Bereich
ISP & Carrier sowie Consumer Whole-
sale bundesweit mit einer Vielzahl von
Internet- & Telefonie-Anbietern zusam-
men. Hier steht der Wiederverkauf von
Internetzugangen und Sprachdiensten
auf Basis des Plusnet-Netzes im
Vordergrund.

Ob als IT- oder Telekommunikations-
dienstleister, Reseller, Systemhaus,
Systemintegrator, Service Provider oder
Carrier mit eigener Netzinfrastruktur:
Plusnet-Partner kénnen den Ansprii-
chen ihrer Kunden individuell und
ganzheitlich gerecht werden - und dazu

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

auf Plusnet-Produkte aus unter-
schiedlichen Kategorien zuriickgreifen.
Damit verbinden sich die vielfaltigen
Mdoglichkeiten einer modularen
Produktpalette mit der Effizienz eines
einzigen kompetenten Ansprechpart-
ners fur alle TK-Losungen.

Kommunikation auf Augenh6he
Mit Partnern vertrauensvoll auf Augen-
hohe zusammenzuarbeiten ist eine
Kernkompetenz im heterogenen
Telekommunikationsmarkt und wird im
hoch zersplitterten Glasfasermarkt noch
wichtiger werden. Die Riickmeldung der
Partner ist Bestatigung fir Plusnets
Investition in gute Zusammenarbeit.
Neben individuellen Partnerevents
bietet das Unternehmen regelmaBige
Produkt-Workshops und individuelle
Beratungen: Das exklusive Partnerportal
liefert eine intensive Pre- und Aftersales
Unterstiitzung sowie professionelle
Unterstiitzung firs Marketing in den
Bereichen Produkt, Vertrieb und Technik.

Mit Plusnet in die Zukunft
durchstarten

Gemessen an der Dauer der Kunden-
beziehung und Wechselabsicht besitzt
Plusnet die treuesten Kunden im
deutschen TK-Markt. Auch fiir die
kommenden Monate hat sich das Unter-
nehmen viel vorgenommen. So investiert
Plusnet konsequent in die Digitalisierung
der eigenen Geschaftsablaufe und
entwickelt das eigene Produktportfolio
weiter - fokussiert auf die BedUrfnisse
seiner Kunden und Partner. o

e Uber 40.000 Geschaftskunden

e Bandbreiten bis 100 Gbit/s
bundesweit

e Mehr als 6.500 km eigenes,
aktives Glasfaser-Backbone

o Uber 300 Vermarktungspartner

e Rund 500 Mitarbeitende an
10 Standorten

e Internet
Glasfaser, DSL und Richtfunk
e Telefonie
Cloud-Telefonanlage,
SIP-Trunk und ISDN
e Vernetzung
SD-WAN, VPN und WDM

Plusnet GmbH
Rudi-Conin-Strafle 5a
50829 Kéln

Tel.: 0800 7722375
E-Mail: info@plusnet.de

www.plusnet.de
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—> \WERTGARANTIE®

Der Erfolg unseres

Unternehmens ist ein
weiteres Zeichen
fiir das attraktive

Geschaftsmodell von

Wertgarantie sowie fir
die groBartige Arbeit,
die der Fachhandel
tagtaglich leistet.

Thilo Droge,
Geschaftsfiihrer Vertrieb
bei Wertgarantie
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025 war ein spannendes und

gutes Jahr fir den Spezialver-

sicherer Wertgarantie, mit vie-
len Aktivitdaten in unterschiedlichen
Bereichen. So wurde die Vermark-
tung des Komplettschutzes weiter
vorangetrieben und schlieB3lich so-
gar mit dem Deutschen Nachhaltig-
keitspreis pramiert. Zusammen mit
dem BVT (Bundesverband der Tech-
nik des Einzelhandels) brachte das
Unternehmen eine Studie zum Recht
auf Reparatur heraus und Wertga-
rantie nahm erstmalig als Ausstel-
ler mit eigenem Stand an der IFA
teil. Zudem starteten die Hannove-
raner ,Mieten statt Kaufen” auch im
deutschen CE-Einzelhandel, und
auch WERT-Management, das Wert-
garantie-Entwicklungsprogramm
fir Fihrungskrafte im Handel,
konnte erfolgreich weiterentwickelt
werden.

Der Wertgigant entwickelte sich auf der
IFA zu einem wahren Publikumsmagnet

Premium-Produkt Komplett-
schutz und Angebotsrechner
fir 3 fir 2

Im Vorjahr brachte Wertgarantie den neu-
en Komplettschutz auf den Markt, der
sich im Laufe dieses Jahres weiter her-
vorragend entwickelte. Die Gleichsetzung
von Neu-, Gebraucht- oder Refurbished-
geraten zum gleichen Versicherungs-
beitrag ab 3,50 Euro ist Kern des Pro-
dukts, was auf die nachhaltige Ausrich-
tung des Unternehmens einzahlt und die
Gebrauchtgeratequote weiterhin signifi-
kant erhoht. Dies liegt auch am beliebten
.3 flir 2"-Angebot, welches insbesondere
auf die Gerate abzielt, die der Kunde im
Haushalt hat. Um dem Handel dafiir noch
mehr Argumente an die Hand zu geben,
stellte Wertgarantie Mitte des Jahres sei-
nen neuen ,3 fiir 2“-Angebotsrechner vor.
.Mit dem Angebotsrechner kann der
Fachhandelspartner noch genauer auf die
Wiinsche und Bediirfnisse des Kunden
eingehen, alle elektronischen Gerate aus
dem Haushalt erfassen und die Vorteile
und Ersparnisse von ,3 fiir 2" oder .6 fir
4" aufzeigen”, sagt Thilo Drége, Ge-
schaftsfiihrer Vertrieb bei Wertgarantie.
Der Rechner steht in der Wertgarantie-
Akademie zur Nutzung bereit und kann
auf einem Tablet oder einem beliebigen
Bildschirm innerhalb eines Ladenge-
schafts prasentiert werden. ,,Die Nut-
zungszahlen und Vertragsabschlisse zei-
gen, dass dies bereits sehr erfolgreich
umgesetzt wird”, so Drége.

Wertgarantie auf der IFA,
Nachhatltigkeitspreis und
Mieten statt Kaufen

Erstmalig war Wertgarantie in diesem
Jahr mit einem eigenen grof3en Stand auf
der IFA vertreten, um das Thema Recht

Telecom Handel | Jahrbuch 2025

Fotos: Wertgarantie/ Amrei Schulz/photothek.de
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auf Reparatur zusatzlich zur Studie zu vi-
sualisieren. Ein voller Erfolg! Dafir be-
zog auch der vom Versicherer in Auftrag
gegebene und vom Aktionskinstler HA

Schult gestaltete Schrottriese Wertgigant
auf dem Stand Position und entwickelte
sich zum Publikumsmagneten. Thilo Dro-
ge erlautert: ,Das Thema Reparatur von
Elektrogeraten ist in aller Munde und die
aktuellen Entwicklungen beim Recht auf
Reparatur gaben uns die Chance, unsere
Expertise einzubringen. Die IFA bot daflr
den passenden Rahmen, um genau die
richtige Zielgruppe anzusprechen, und
naturlich hat da auch der Wertgigant sei-
nen Teil beigetragen.”

Es gab aber auch noch weitere Griinde
zur Freude in Hannover. Im Oktober star-
tete der Versicherer mit ,,Mieten statt
Kaufen” fiir zunachst Gerate der Weifien
Ware in Deutschland, nachdem man dies
im Vorjahr in Osterreich iibernommen
und im Laufe des Jahres dort weiter er-
folgreich ausgebaut hat. Im November
2025 erhielt der Wertgarantie-Komplett-
schutz zudem den Deutschen Nachhaltig-
keitspreis in der Kategorie Produkte. Mit
der Auszeichnung wiirdigte die Fachjury
den Beitrag des Komplettschutzes zur
Starkung der Kreislaufwirtschaft sowie
das Engagement des Unternehmens fir
das Thema ..Reparieren statt Wegwer-
fen”. Das Schulungs- und Trainingsange-
bot fiir den Fachhandel wurde weiter aus-
gebaut und verstarkt in die unterneh-
menseigene Akademie investiert. Im Mit-
telpunkt stand auch in diesem Jahr vor
allem ,WERT-Management”, das Wertga-
rantie-Entwicklungsprogramm fiir Fiih-
rungskrafte im Handel, welches erfolg-
reich weiterentwickelt wurde. Auch im
Jahr 2025 konnte Wertgarantie erneut
grof3e Erfolge verzeichnen und zahlreiche

Jahrbuch 2025 | Telecom Handel

Nach der
erstmaligen
Vorstellung Mitte
des Jahres
konnte der Ange-
botsrechner auch
auf der IFA
tiberzeugen und
punktet nun im
Fachhandel

neue Fachhandelspartner sowie Koope-
rations- und Netzwerkpartner gewinnen.

Studien als Kompass fur
nachhaltige Zukunft und starke
Fachhandelspartner

Wertgarantie hat sich nicht nur der Absi-
cherung von Technik verschrieben, son-
dern sieht sich auch in einer aktiven Rol-
le, wenn es darum geht, Debatten rund
um Ressourcenschonung, Kreislaufwirt-
schaft und nachhaltigen Konsum fakten-
basiert zu begleiten. Mit der Beauftra-
gung regelmaBiger Studien, u.a. in Ko-
operation mit dem BVT, mochte Wertga-
rantie Transparenz schaffen, zur Mei-
nungsbildung beitragen und die Perspek-
tiven aller relevanten Akteure - von Ver-
brauchern lber den Fachhandel bis hin
zu Herstellern - in den politischen und
gesellschaftlichen Dialog einbringen.

Die Auswertung aktueller Studien zeigt
deutlich, dass Reparaturen bei defekten
Elektrogeraten geschatzt sind: Mehr als
80 Prozent der Kunden sind mit den Re-
paraturen sehr zufrieden, sowohl was
Dauer als auch Kosten angeht. Und Uber
die Halfte der Handler und Hersteller
rechnet mit einer weiteren Zunahme der
Reparaturanfragen, wahrend 74 Prozent
der Fachhandelsbetriebe aktuell nicht
lber ausreichend Kapazitaten verfiigen,
um die Nachfrage voll zu bedienen. Be-
sonders der Mangel an qualifizierten
Fachkraften und die steigende regulatori-
sche Komplexitat werden als grofite Hir-
den genannt.

Die Studien zeigen auch:

Wer reparieren lasst, leistet einen ent-
scheidenden Beitrag zur Reduktion von
Elektroschrott und zur Verlangerung der
Geratelebenszyklen. o

Versicherungslosungen fir
Konsumelektronik, Haushaltsgerate,
Fahrrader, E-Bikes & E-Scooter,
Horgerate, Uhren, Brillen und
Hausleitungen, um diese vor
Reparaturkosten zu schiitzen.
Premium-Produkt ist der
Komplettschutz, das umfangreichste
Versicherungsprodukt seiner Art am
Markt und zudem das nachhaltigste
Kundenbindungsinstrument im
Fachhandel.

Fachhandelspartner aus den
Branchen Konsumelektronik,
Haushaltsgerate, Fahrrader,
E-Bikes & E-Scooter, Horgerate,
Uhren und Hausleitungen sowie
deren Endkunden.

WERTGARANTIE SE

Breite Strafle 6

30159 Hannover

Tel.: +49 511 71280123
www.wertgarantie.de

Mehr Informationen dazu unter

www.reparieren-statt-wegwerfen.de
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Dann prasentieren Sie

lhre Firma, lhre Produkte
und lhre Dienstleistungen
im grofien Telecom Handel
Anbieterverzeichnis -

im Heft und online unter
anbieter.telecom-handel.de.

ergalerie

Jetzt eintragen: https://anbieter.telecom-handel.de/about

Kontakt Sales: Klaus Ahlering ¢ Telefon: +49 731 88005-8125  E-Mail: klaus.ahlering(dtelecom-handel.de
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Distribution

Hersteller

Mobiltelefone/Smartphones
Tablets/Notebooks
Wearables/Smartwatches
Festnetz-/DECT-Telefone
TK-Anlagen/UCC/Cloud-PBX
Smart Home

Zubehor

Netzbetreiber/Provider

Mobilfunk
Breitband
Regionale Carrier
Discounter
Ethno-Anbieter

Sonstiges

Repair-Dienstleister
Versicherungen
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Distribution

Action Europe
www.actioneu.de

ADN Distribution
www.adn.de

@@

aetka.de
aetka AG
www.aetka.de
KOMSA Allee 1
09232 Hartmannsdorf
Tel.: +49 3722 713500
E-Mail: vertrieb@aetka.de

Allnet
www.allnet.de

ALsD

THE TECHNOLOGY PROVIDER

ALSO Deutschland GmbH
www.also.de

Lange Wende 43

59494 Soest

Tel.: +49 2921990

Fax: +49 2921 99 1199
infofdalso.com

Ihr ITK-Partner fiir Mobilfunk,
Festnetz, Netzvermarktung, TK-
Anlagen und -Systeme, Navigation,
Audio und Video Conferencing,
Gebaudeautomation u.v.m.

API
www.api.de
ASVG
www.asvg.de

ASWO International Service
shopde.aswo.com

Axxess Digital Solutions
www.axxess-digital.de

Bluestring
www.teleservice-solutions.de

Complus
www.complus.de

mT i
comjieam
comTeam Systemhaus GmbH
www.comteam.de

Miindelheimer Weg 40

40472 Diisseldorf

Tel.: +49 211 4156 6414

E-Mail: partner@comteam.de

D-Parts
www.d-parts.de

DexxIT
www.dexxit.de

CRM I DIGITAL-APP

SEO - MARKETING J
[sHop & WEBSITES
TELEFONANLAGEN

IT-SICHERHEIT

-8
UBERALL
GEFUNDEN WERDEN|

easydigitalisierung.de

1 einsAmobile

TK-Distribution

einsAmobile GmbH
Partnerportal: www.pluspos.de
Samerwiesen 6

63179 Obertshausen

Tel. 06104 - 40 57 - 300
supportf@einsamobile.de

* Fachhandelskonzept

* GK & PK Netzvermarktung
¢ Mobilgerate & loT

¢ Energie

e Fulfillment

ElectronicPartner .

Handen, For Mensch und Erfolg.

ElectronicPartner Handel SE
www.electronicpartner.com
Mindelheimer Weg 40

40472 Diisseldorf

Tel.: +49 211 4156-0

Fax: +49 211-4156-310

E-Mail: infoldelectronicpartner.de

| elink Distribution AG

Ihr Distributor

* Smartphones
* Tablets
* Laptops

Hohe Verfiigbarkeit &
tagesaktuelle Preise

Grofe Elbstr. 49
22767 Hamburg

040 180 424 7400
inf link-distribution.com

Epsilon Telecom
www.epsilon-telecom.de

Etronixx Sales
www.etronixx-sales.de

Euronics
www.euronics.de

Exclusive Networks
www.exclusive-networks.de

Expert
www.expert.de

Telefax: +49 (0)355 49491
E-Mail: infc

* Produkte mit 3 K
» attraktive

Hama
www.hama.de
Hitisy
www.hitisy.de

Hotphone
www.h-o-t-phone.de

Infinigate
www.infinigate.de

Ingram Micro
www.ingrammicro.de

INOCENI

Kessler GmbH

Inocent Kessler GmbH

www.inocent.de

Wilhelm-Kraut-Str. 46

72336 Balingen

Tel.: 07433-1403-200

vertrieb@inocent.de

Siidstrafe 1

¢ Netzvermarktung

* Hardware

* Hohe Warenverfiigharkeit

o Lieferung am nachsten Werktag

* Individuelles Fachhandelskonzept

o Print & Digitalmedien durch eigene
Werbeagentur

ITAS £°

ITAS AG

www.itas.ag

Siidstrafe 1

DE-09221 Neukirchen/Erzg.

Tel.: +49 371 56004-444

vertriebfitas.ag

We.Do.IT

¢ B2B-Distribution - 20 Jahre
Branchenerfahrung

¢ ITK-Produkte namhafter
Enterprise-Hersteller

¢ Cloud TK mit WebRTC

« UCC

* Netzvermarktung

¢ Trainings in kleinen Gruppen

« Fulfillment

* Roll-Out

IVS
www.ivsgmbh.de

#KOMSA

KOMSA AG
www.komsa.com
KOMSA Allee 1

09232 Hartmannsdorf
Tel.: +49 3722 7138500
E-Mail: infoldkomsa.com

MFC Communication
www.mfc24.de

MICHAEL AG

Passion for ICT solutions

Michael AG

Vertriebsteam
https://www.michael-ag.de
Bruchheide 34, 49163 Bohmte

Tel.: +49 5471 8060

Fax: +49 5471 806222
infoldmichael-ag.de

Ihr richtiger Partner fir IT- & TK-
Produkte, Netzvermarktung,
Systemprojektierung, Schulungs-
distributor Nr. 1 seit 1997 & weitere
ITK-Spezialdienstleistungen - hohe
Qualitat der ITK-Beratung seit 1984.

mobilezone

mobilezone
https://mobilezone.org/
Richmodstrafle 10

50667 Koln

Tel.: +49 234 9571963950
pressef@mobilezone.org
* Netzvermarktung

* Mobilfunk-Hardware

¢ |oT & Smart Home

o Festnetz & Internet

« Individuelle Partnerkonzepte

Moon Fachhandel
www.moon-fachhandel.de

MPS Mobile
mpsmobile.de/de

Municall
www.municall.de

Netcom
www.netcom-gmbh.de

One Pass
www.one-pass.de

Onni-Tec
www.onni-tec.de

PDA-Solutioncenter
www.pda-solutioncenter.com

pei tel Communications GmbH
www.peitel.com

ProdyTel
www.prodytel.de

Quinta
www.quinta.biz
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ScanSource
www.scansource.com

S & G Communication
www.sug-online.de

Siewert & Kau
www.siewert-kau.de

Sim Wert
www.simwert.de

Sonepar
www.sonepar.de

Soular Distribution
www.soular.de

SuperNova
www.supernova-koeln.de

Talk-Point
www.talk-point.de

Talksky
www.talksky.de

TD Synnex
www.tdsynnex.de

Tekpoint
www.tekpoint.com/de

TelePart Distribution
www.telepart.com

Teqphone
www.tegphone.de

TFK
tfk-austria.at

TK-World sc

TK-World AG
www.tk-world.de

Oberes Feld 6

33106 Paderborn

Tel.: +49 5251 6939020
Mail: vertriebfdtk-world.de

Toker Telecom
www.toker24.de

Wegatrade
www.wegatrade.de

Westcon
www.westcon.com

WORTMANN

TELECOM GM

WORTMANN TELECOM GmbH
www.wortmann-telecom.de
Hankamp 2

32609 Hilthorst

Tel.: 05744 944 - 4500
infoldwortmann-telecom.de
Ihr Partner fir Industrie & Handel
* Smartphones

e Tablets
 Unterhaltungselektronik

* Smart Home

® Zubehdr

* Mobile Device Management
e Finanzierung & Leasing

e uvm.

X7 TELECOM
www.x724.de

yuKAa Vo rvmy

Yukatel GmbH

www.yukatel.de

Yuka-Platz 1

63303 Dreieich

Tel.: +49 69 838325-0

info@yukatel.de

Unsere Leistungen:

¢ Internationaler GroBhandel fiir
Mobilgerate, Wearables,
Haushaltselektronik & mehr

e Uber 150.000 Gerite standig
auf Lager

¢ B2B-Onlineportal fir Handler

¢ Lukratives Pramienprogramm
(Yuka-Points)

o Uber 8.000 zufriedene
Geschéftskunden

Zoozzy
www.zoozzyportal.de

Hersteller

Apple
www.apple.de

Asus
www.asus.de

Beafon
www.beafon.com

Carbon Mobile
www.carbonmobile.com

Crosscall
www.crosscal/com

Cyrus
www.cyrus-technology.de

doro &

Doro Deutschland GmbH
www.doro.com/de

Im Frauental 14

92224 Amberg

Emporia
www.emporia.eu

Fairphone
www.fairphone.com/de

Gigaset

Gigaset Technologies GmbH
gigaset.com/pro
de.profdgigaset.com
Frankenstrafle 2

46395 Bocholt

Google
www.google.de
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HMD/Nokia
www.hmd.com/de

Honor
www.hihonor.com/de

Huawei
www.huaweidevices.de

Motorola
www.motorola.de

Nothing
de.nothing.tech

Nubia
eu.nubia.com

Oneplus
www.oneplus.de

Oppo
www.oppo.de

RugGear
www.ruggear-europe.com

Samsung
www.samsung.de

Sonim
www.sonim.de

Sony
www.sony.de

Tecno
www.tecno-mobile.com

Xiaomi
www.mi.com/de

ZTE
www.zte-deutschland.de

Acer
www.acer.de

Apple
www.apple.de

Archos
www.archos.com/de

Asus
www.asus.de

Beafon
www.beafon.com

Dell
www.dell.de

Doro
www.doro.com

Dynabook
www.de-dynabook.com
Emporia
www.emporia.at
Fujitsu

www.fujitsu.de

Google
www.google.de

Honor
www.hihonor.com/de

HP
www.hp.de

Huawei
www.huaweidevices.de

Lenovo
www.lenovo.de

Medion
www.medion.de

Microsoft
www.microsoft.de

Realme
www.realme.com

Samsung
www.samsung.de

Panasonic
www.panasonic.de

Xiaomi
www.mi.com/de

Amazfit
www.amazfit.com

Apple
www.apple.de

Denver
www.denver.eu

Doro
www.doro.com

Emporia
www.emporia.eu
Fitbit
www.fitbit.de

Fossil
www.fossil.de

Garmin
www.garmin.de

Honor
www.hihonor.com

Huawei
www.huaweidevices.de

Samsung
www.samsung.de
Withings
www.withings.com

Xiaomi
www.mi.com/de

Xplora
www.myxplora.de

Audioline (Amplicomms)
www.audioline.de
www.amplicomms.com

Auerswald
www.auerswald.de

Doro
www.doro.com

Duophon
www.duophon.de
Emporia
www.emporia.eu

Fritz!
www.fritz.com
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Gigaset

Gigaset Technologies GmbH
gigaset.com/pro
de.profdgigaset.com
Frankenstrafle 2

46395 Bocholt

Mitel
www.mitel.de
Philips
www.philips.de
Snom
www.snom.com
Tiptel
www.tiptel.com

Alcatel-Lucent Enterprise
www.al-enterprise.com/de-de

Auerswald
www.auerswald.de

Avaya
www.avaya.de

Blue PBX
www.bluepbx.com

Cisco
www.cisco.de

Deutsche Telefon Standard
www.deutsche-telefon.de

Deutsche Telekom
www.telekom.de

Easybell
www.easybell.de

Ecotel
www.ecotel.de

Enreach
www.enreach.de

Equada
www.equada.de

Fritz!
www.fritz.com

GN Audio Germany
www.jabra.com.de

Gamma
www.gammacommunications.de

GoTo
www.goto.com

Innovaphone
www.innovaphone.de

Lifesize
www.lifesize.com/de

Logitech
www.logitech.de

Mitel
www.mitel.de

Nfon
www.nfon.de

Pascom
www.pascom.de

Peoplefone
www.peoplefone.de

Placetel
www.placetel.de

Plusnet
www.plusnet.de

Poly
www.poly.com

RingCentral Germany
www.ringcentral.com/de/de

Sipbase
www.sipbase.de

Sipgate
www.sipgate.de

Starface
www.starface.com

02 Telefénica
www.telefénica.de

Tiptel
www.tiptel.com
Toplink
www.toplink.de

Vodafone
www.vodafone.de

Vodia
www.vodia.com/de

Zoom
WWW.ZOOM.US

Xelion
www.xelion.com/de

Acer
www.acer.de

Apple
www.apple.de

Asus
www.asus.de

Belkin
www.belkin.de

Buffalo
www.buffalo-technology.com/de

Devolo
www.devolo.de
D-Link
www.d-link.de

y DoorBird

Technology meets Design.

DoorBird

Bird Home Automation GmbH
www.doorbird.com

UhlandstraBe 165, 10719 Berlin,
Deutschland

+49 (0) 30 120 8586 5
prf@doorbird.com

Partnerportal:
www.doorbird.com/de/partner
Innovative IP-Technologie in der
Tirkommunikation fur Einfamilien-
hauser als auch fiir groie Wohn-
anlagen und Gewerbekomplexe.

Fritz!
www.fritz.com

Grundig
www.grundig.de

Hama
www.hama.de

Honeywell
www.honeywell.com

Lenovo
www.lenovo.de

LG Electronics
www.lg.de
Linksys
www.linksys.com

Logitech
www.logitech.de

Medion
www.medion.de

Microsoft
www.microsoft.de

Netgear
www.netgear.de

Samsung Electronics
www.samsung.de

Tado
www.tado.com/de

Technisat
www.technisat.de
TP-Link
www.tp-link.com/de

Trendnet
www.trendnet.com

Zyxel
www.zyxel.de

4Smarts
www.4smarts.com

Arcotec Mobilfunktechnik
www.arcotec.de

Arktis.de
www.arktis.de

Artwizz
www.artwizz.com

Assmann Electronic
www.digitus.info

Audioline (Amplicomms)
www.audioline.de

Belkin
www.belkin.com

Bose
www.bose.de

Bowers & Wilkins
www.bowers-wilkins.de

CarComm Mobile Solutions
www.carcomm.de

Cardo Systems
www.cardosystems.de

Cellularline
www.cellularline.com

Crocfol
www.crocfol.de

Dicota
www.dicota.com/de

@ DISPLEX

] ENGINEERED
INGERMANY

www.displex.com

D-Parts
www.d-parts.de

Epico
www.myepico.com/de

Epos
www.eposaudio.com

Faro-line

B compstence in communication

www.faro.de

faro IMPORT EXPORT GmbH & Co. KG

GewerbeparkstraBe 21

DE - 03099 Kolkwitz

Telefon: +49 (0)355 49491-200

Telefax: +49 (0)355 49491-210

E-Mail: info@faro.de

* Mobilfunkzubehér und Ersatzteile

« iber 30.000 Artikel aller
Produktkategarien verflighar

« extrem funktionaler Webshop

= Produkte mit 3 Klicks auffindbar

- Eigenmarke ,,anco®™ fiir
Mobilfunk-Accessoires

« nachhaltiges Schutzfolienkonzept
CUT & USE powered by anco®

Germanmade.
www.germanmadepunkt.de

GN Audio Germany
www.jabra.com.de

Golla

www.golla.com

Griffin
www.griffintechnology.com
Gripis

www.gripis.com

Hama
www.hama.de

Harman
www.harman.com

JBL
de.jbl.com
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Kingston
www.kingston.com/de

Krusell
www.krusell.se

Lancom Systems
www.lancom.de

Lintech
www.lintech.de

Native Union
www.nativeunion.com
Olympia
www.olympia-vertrieb.de

Online USV-Systeme
www.online-usv.de

Otterbox
www.otterbox.com

PanzerGlass
www.panzerglass.com

Parrot
www.parrot.com

Pearl

www.pearl.de

Peter Jackel
www.peterjaeckel.com

Poly
www.poly.com

Samsung Electronics
www.samsung.de

SBS Mobile Deutschland
www.shsmobile.com/de-de

Skullcandy
www.skullcandy.com

Sony
www.sony.de

Strax
www.strax.com

Technaxx
www.technaxx.de

Vivanco
www.vivanco.de

Xiaomi
www.mi.com/de

Xtorm
www.xtorm.eu/de

ZAGG
www.zagg.com

Netzbetreiber/

Provider

1&1
www.lund1.de

Deutsche Telekom
www.telekom.de

Freenet
www.freenet.de

02 Telefdnica
www.o2online.de

Vodafone
www.vodafone.de

1&1
www.lund1.de

1&1 Versatel
www.versatel.de

' Deutsche

Glasfaser

FACHHANDLER
WERDEN.

Kontaktieren Sie
uns unter:

deutsche-glasfaser.de/
fachhaendler

toppartner@
deutsche-glasfaser.de

Deutsche Telekom
www.telekom.de

Easybell
www.easybell.de

Ecotel Communication
www.ecotel.de

Filiago
www.filiago.de

Gamma
www.gammacommunications.de

Extra
Provision

« Schnelle Provision

+ Provider unabhiéngig

+ Zu jedem Breitbandvertrag
durch Routervermietung

miepo

Miepo GbR
www.business-miepo.de
03923/7589750
info@miepo.de
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02 Telefénica
www.telefonica.de

Plusnet

Wir leben Kommunikation

Plusnet GmbH
www.plusnet.de
Rudi-Conin-Strafe 5a
50829 Koln

Tel.: 0800 77 22 375
info@plusnet.de

SkyDSL Deutschland
www.sky-dsl.de

Vodafone
www.vodafone.de

EWE TEL
www.ewe.de

M-net
www.m-net.de

NetCologne
www.netcologne.de

Tele Columbus
www.telecolumbus.com

Blau
www.blau.de

Congstar
www.congstar.de

Fonic
www.fonic.de

Klarmobil
www.klarmobil.de

Otelo
www.otelo.de

Simon Mobile
www.simonmobile.de

Yourfone
www.yourfone.de

Ay Yildiz
www.ayyildiz.de

Lebara Germany
lebara.com/de

Lyca Mobile
www.lycamobile.de

Ortel Mobile
www.ortelmobile.de

TiirkeiSIM
www.turkei-sim.de

Sonstiges

Dat Repair
www.service.datrepair.de

ECC-ESC
www.ecc-esc.de

Phone Service
www.phone-service.de

W-Support.com
www.w-support.com

Weyrauch Repair
www.weyrauch-repair.de

Assona
www.assona.com

Easy Insurance
www.easy.eu
Ergo
www.ergo.de

Helvetia
www.helvetia.com

= \WERTGARANTIE®

WERTGARANTIE SE
www.wertgarantie.com
Breite Strafle 6-8
30159 Hannover
E-Mail:

fachhaendlerf@wertgarantie.com
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>>>))) Impressum

KABEL ABGEKLEMMT

Nach der Ubernahme des urspriinglich 2005 durch den
Zusammenschluss von lesy, Ish und Tele Columbus West
entstandenen Kabelnetzbetreibers Unitymedia im Herbst
2019 sollte Vodafone die Marke nur noch wenige Monate
nutzen. Bereits im Frithjahr 2020 wurde umdekoriert.
Heute ist Vodafone dank des dazugekauften Netzes der
grofite Kabelbetreiber in Deutschland.

DER NACHSTE STREICH

Es sah aus wie ein grof3es iPhone und war ganz schdn
teuer: Mit dem ersten iPad belebte Apple den bis
dahin in der Nische vegetierenden Markt der Tablets,
in dem sich die Kultmarke bis heute klar an der Spitze
behaupten kann. Aus dem ersten iPad wurde eine

J kleine Familie mit vier Modellen. Bis heute wurden

mehr als 800 Millionen Gerate verkauft.

UNFASSBARE SUMMEN

99,3682 Milliarden D-Mark brachte dem Staatssdackel die
Versteigerung der 3G-Frequenzen ein. Sechs Anbieter
erhielten den Zuschlag, doch am Ende sollten nur die vier
bestehenden Netzbetreiber T-Mobil, D2 Mannesmann/
Vodafone, E-Plus und Viag Interkom tatsachlich UMTS
einfihren. Anfang 2022 wurde die einst so teure Technik
wieder abgeschaltet.
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MEDIENHAUS

Ebner Media Group GmbH & Co. KG
Karlstrake 3

89073 Ulm

info@ebnermedia.de
www.ebnermedia.de

GESCHAFTSFUHRUNG
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DE147041097
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Ebner Media Group GmbH & Co. KG
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OFFICE

Ebner Media Group GmbH & Co. KG
Office Minchen

Briennerstrafte 45a-d

80333 Miunchen

Telefon: +49 731 88005-8000
www.telecom-handel.de

VERANTWORTUNG CONTENT
Chefredaktion
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HERSTELLUNG, VERTRIEB & KUNDENSERVICE

Leitung Herstellung, Vertrieb & Kundenservice
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Kundenservice
Telefon: +49 731 88005-8205
kundenservice@ebnermedia.de
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L.N. Schaffrath GmbH & Co. KG
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