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IT-Service
In der Rubrik IT-Service werden die Produkte (Leistungen, Services) von IT-Dienstleistern
behandelt. In dieser Rubrik wird die Sichtweise des Servicemanagers, der für den IT-Service
verantwortlich ist, eingenommen.
Artikel in dieser Rubrik behandeln jeweils eine IT-Dienstleistung und stellen deren Charak-
teristika dar, etwa welche Funktionalität die Dienstleistung erfüllt, durch welche Prozesse sie
erbracht wird und welche Ressourcen dazu eingesetzt werden.

IT-Management
In der Rubrik IT-Management geht es um Betriebskonzepte, Prozesse, Vorgehensweisen,
Lebenszyklen und den gesamten internen Aufbaue einer IT-Organisation. In dieser Rubrik
wird die IT aus Sicht eines Controllers oder Auditors, der alles Bestehende kritisch hinterfragt,
und darüber hinaus Anregungen geben soll, wie Vorgehensweisen zu optimieren sind,
betrachtet.

IT-Technologie
Die Rubrik Technologie ist auf die Bedürfnisse und Fragestellugne von IT-Experten und
Entwicklern zugeschnitten. Der Fokus liegt auf der Anwendungsentwicklung, Migration
und Integration sowie dem System- und Netzwerkmanagement.

IT-Infrastruktur
In dieser Rubrik werden die Technologien behandelt, auf denen IT-Services basieren. Dazu
zählt gleichermaßen Hard- wie auch Software. Es werden aber auch Basistechnologien und
Standards behandelt. Grundsätzlich werden alle Beiträge themen- bzw. lösungsorientiert
und nicht produktspezifisch angegangen.
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ichtig ist, die Kundenbe-
ziehungen partnerschaft-
lich zu gestalten, gerade

jetzt die „richtigen“ Pro-
dukte im Portfolio zu haben und bei al-
ledem die Risiken im Griff zu behalten.
Grundlage, um diese Anforderungen er-
füllen zu können sind intelligente Wis-
sensträger, deren Ideen und eine saubere
Informationslandschaft die Kreativität
anregen und den Informationsaustausch
zwischen allen Beteiligten fördern. Die
enge Verbindung von Geschäftsstrate-
gien, Unternehmensintelligenz und In-
formationsmanagement wird an drei
Beispielen deutlich: Kundenbindung,
Produktinnovation, Risikomanagement.

Kundenbindung
Der Verkauf von Finanzprodukten zum
Beispiel hängt zur Zeit noch viel stärker
als früher vom Vertrauen ab, welches der
Kunde zum Institut und seinem Berater
entwickelt. Schafft es die Bank dem
Kunden diejenigen Produkte anzubie-
ten, die am besten zur individuellen Le-
benssituation und zum Risikobedürfnis
des Kunden passen? Und kann er die Ri-
siken transparent machen? Dazu ist eine
Rundumsicht auf den Kunden wichtig,
um ihn mit bewerteten Produktangebo-
ten intelligent in Beziehung zu setzen
und daraus neue Angebote abzuleiten.

Produktinnovation
Auch wenn es um das neue Auto geht,
ändern sich die Anforderungen der
Kunden derzeit stark: Die Prioritäten
verschieben sich momentan deutlich zu
umweltverträglichen und verbrauchsar-
men Modellen. Hat der Automobil-
bauer frühzeitig die Indikatoren des
Wandels gesehen, seine Modellpolitik
bewusst umgestellt und seine Entwick-
lungsprozesse so effizient gestaltet, dass
er das Vorwissen schneller als andere in
marktfähige Produkte umsetzen kann?
Dazu sind Verkaufsinformationen der
Händler intelligent mit Marktdaten in
Verbindung zu setzen. Im Zusammen-
spiel mit technischem Wissen und
Daten sind dann die „richtigen“ Pro-
dukteigenschaften zu prognostizieren.

Risikomanagement
Auch das Thema Risikomanagement
hat in hohem Maße mit Wert und Ver-
fügbarkeit von Informationen zu tun.

Das momentane Erschrecken der Fi-
nanzbranche über die Risiken des eige-
nen Geschäftsmodells hat viel mit feh-
lender Transparenz zu tun. So stellen
sich beispielsweise folgende Fragen: Wie
ist überhaupt die Produktstruktur eines
„strukturierten“ Produkts? Welcher Teil
trägt welches Risiko, welche inneren
Abhängigkeiten bestehen?

All diese konkreten Geschäftsberei-
che hängen maßgeblich von der „Intel-
ligenz“ eines Unternehmens ab. Eine
Schlüsselrolle kommt dabei den Mitar-
beitern als den Wissensträgern zu. Eine
wesentliche Grundlage zur Unterneh-
mensintelligenz ist der Beitrag jedes
kreativen Mitarbeiters und seine Ein-
bindung in das Gesamtteam.

Wissensarbeit aber benötigt eine so-
lide Informationsbasis. Diese muss be-
reits so in den Geschäftskontext einge-
passt sein, dass das Suchen und das

Data Mart-Strukturen entstanden - an-
stelle der „einen“ Wahrheit.

Um Informationen intelligent zu er-
schließen und bereitzustellen, benötigen
Unternehmen im Wesentlichen eine In-
formations- und Integrationsplattform,
die über den einzelnen Anwendungen
(ERP, CRM, SCM etc.) liegt und die Ho-
heit über die wesentlichen Informa-
tionsobjekte übernimmt, sich aber auch
mit den Anwendungen vernetzt. Die
Plattform enthält dann typischerweise
Bausteine wie eine Datenintegrations-
plattform, Content-Management-Sys-
teme, Stammdatenrepositories und ein
Data Warehouse, Analysewerkzeuge so-
wie Informationsservice- Schnittstellen.

Diese Technologien helfen Investitio-
nen zu schützen, die in Form von Infor-
mationen gebunden in bestimmten Sys-
temen vorliegen. Mit ihnen kann ein
Unternehmen die Informationen aus

W W W . I T - D A I L Y . N E T
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Eine wesentliche Grundlage zur

Unternehmensintelligenz ist der

Beitrag jedes kreativen Mitarbeiters
und seine Einbindung in das Gesamtteam.

Abgleichen von Daten nicht zur eigent-
lichen Hauptaufgabe wird. Information
on Demand beschreibt hierbei die Leit-
idee, jedem im Unternehmen gerade die
Informationen zu geben, die er braucht,
um intelligent arbeiten zu können.

Übergreifende
Informationsplattform

Bereits heute existieren sehr viele Daten
und Dokumente im Unternehmen. Die
IT hat sich aber in den vergangenen Jah-
ren stark auf die Automatisierung von
Geschäftsprozessen konzentriert und
Daten oft als deren Anhängsel betrach-
tet. Dabei wurden Dateninseln aufge-
baut, die zwar genau auf ihren Kontext
zugeschnitten, aber in einem übergrei-
fenden Zusammenhang oft nur schwer
nutzbar waren. Selbst im Bereich des
Data Warehousing, das ja eigentlich
übergreifend Informationen zur intelli-
genten Geschäftssteuerung zusammen-
führen sollte, sind sehr oft fragmentierte

den Silos heben und je nach Fall seinen
Mitarbeitern intelligent zur Verfügung
stellen. Das Unternehmen muss also
nicht noch mehr Geld für neue Stan-
dardapplikationen ausgeben, sondern
integriert die bestehenden Systeme so,
dass der Informationsfluss wieder un-
gestört in Gang kommen kann – und
kanalisiert dies ganz nach Informa-
tionsbedarf der Mitarbeiter.

Information Agenda zur
Problemlösung

Ein neuralgischer Punkt sind beispiels-
weise immer rein projektbezogene Vor-
gehensweisen. Diese stehen immer in
der Gefahr, neue Informationsinseln zu
erschaffen. Denn um das Projekt zu
fokussieren, müssen übergreifende As-
pekte oft ausgeklammert werden. An-
dererseits kann eine Informationsplatt-
form niemals ohne konkreten Pro-
jektbezug, orientiert am Geschäftsnut-
zen, aufgebaut werden. Um diesen

Wer in

der gegenwärtigen

Finanz- und Wirtschaftskrise

am Markt bestehen will, ist einem

massiven Druck ausgesetzt. Die Anforde-

rungen an Kundenmanagement und damit auch an

das Informationsmanagement rund um den Kunden steigen.

Kreativität dank sauberer
Informationslandschaften

Intelligentes Datenmanagement für Unternehmen
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er EDV-Leiter wird zum
Chief Information Office
(CIO) und rückt auf die

Ebene der Fertigungs- und
anderer etablierter Bereichsleiter. Die-
ser „neue“ Kollege wird vielerorts kri-
tisch beäugt, was de facto dazu führt,
dass der CIO ins zweite Glied gerückt
wird. Damit die IT ihren strategischen
Stellenwert im Unternehmen erhält,
muss eine IT-Strategie auf Basis der Ge-
schäftsstrategie erstellt und in das Ge-
schäft integriert werden.

Unterstützung für die
Unternehmensstrategie

Die IT und das damit verbundene Ma-
nagement ist integraler Teil ganzheit-
licher Unternehmensführungskonzep-
tion. Bild 1 zeigt das Zusammenwirken
zwischen Geschäftsstrategie, operativem
Geschäft, IT-Strategie und operativer IT.

Geschäftsstrategie:
Sie besteht aus einem Leitbild, strate-
gischen Kompetenzen und einer strate-
gischen Position (Produkt-Markt-Kom-
binationen).

Operatives Geschäft:
Die Vorgaben der Geschäftsstrategie
werden hier – gesteuert durch Ge-
schäftspläne – umgesetzt; im Wesent-
lichen durch die Ablauforganisation
und zugeordnete Ressourcen (Personal,
Betriebsmittel, IT-Systeme etc.).

IT-Strategie:
Sie bringt die technologischen Möglich-
keiten mit den Erfordernissen der Ge-
schäftsstrategie in Einklang und ist eine
Substrategie einer Geschäftsstrategie.
Dazu zählen erforderliche Fähigkeiten
der IT mit Festlegungen, wie diese nach-
haltig wirtschaftlich und gesetzeskon-
form bereitgestellt werden: Eine IT-Poli-
tik macht Vorgaben (IT-Governance)
über Festlegungen zu Out-Sourcing, Joint
Ventures, Softwareentwicklung etc.

Operative IT:
Im Vordergrund steht hier die Leis-
tungserbringung durch die IT. Dazu
sind die Handlungsfelder IT-Architek-
tur und IT-Infrastruktur, IT-Prozesse
und IT-Ressourcen entsprechend den
Vorgaben auszugestalten.

Den Untern ehmens-
erfolg im Visier

Framework zur Umsetzung von IT-Strategien D
Die Abstimmungserfordernisse ver-
deutlichen, dass weder mit einer außer-
gewöhnlichen Technologie noch mit
einem brillanten Geschäftsmodell allein
der Unternehmenserfolg zu sichern ist.
Stattdessen ist der Erfolg eine Funktion
aus der Symbiose von beiden. Bild 2
verdeutlicht dies auf Basis des Strategic
Alignment Model von Henderson und
Venkatraman. Die Nachhaltigkeit des
Erfolgs wird ständig durch den techno-
logischen Fortschritt und das Handeln
der Konkurrenz infrage gestellt. Umso
wichtiger ist es daher, IT als wesentli-
ches Handlungsfeld strategischen Agie-
rens auf Geschäftsebene zu begreifen.

Nachhaltiger Unternehmenserfolg re-
sultiert aus der Symbiose aus außerge-
wöhnlicher Technologie und brillantem
Geschäftsmodell.

Basierend auf Bild 1 werden im Fol-
genden vier Handlungsmuster für die
Zusammenarbeit von Business und IT
vorgestellt. Diese sind mit den Buchsta-
ben A bis D bezeichnet in ein abstra-
hiertes Schema in Bild 2 eingeordnet.

A: Strategische Umsetzung
Ausgangspunkt ist eine Entscheidung
der Geschäftsführung. Sie beauftragt
das operative Management mit der
Konkretisierung und Umsetzung. Die
Aufgabe der IT ist die Reaktion auf ein
Geschäftsmodellerfordernis: Die IT
unterstützt die Erreichung eines Ge-
schäftsergebnisses, beeinflusst aber
nicht das Geschäftsmodell. Wichtigstes
Erfolgskriterium ist die Effizienz.

B: Technologische Transformation
Auch hier ist die Entscheidung der Ge-
schäftsführung Ausgangspunkt. Jedoch
wird die Realisierung stark durch tech-
nische Lösungen geprägt. Aufgabe der IT
ist es daher unter anderem, geeignete
Technologien frühzeitig zu identifizieren
und rechtzeitig zu operationalisieren.

C: IT als „Enabler“
Hier müssen aufkommende Technolo-
gien auf ihr Innovationspotential hin
abgeschätzt und angeboten werden.

Die IT ist Katalysator: Sie beeinflusst
die Reaktionsgeschwindigkeit der Ge-
schäftsleitung auf technologische Ver-
änderungen, ohne selber direkten
Einfluss auf die Gestaltung der Ge-
schäftsmodelle zu nehmen.

Die Rolle der IT hat sich weiter

entwickelt. Empfand man zu

Zeiten der Rechenzentren und

des Batch-Betriebs noch die

EDV als eine geheimnisvolle

Abteilung, wurde mit auf-

kommender IT-Durchdringung

ihr Stellenwert „formal“

aufgewertet.

Die IT stellt in der aktuellen un-

ternehmerischen Praxis einen

wesentlichen Erfolgsfaktor dar.

Die strategische Ausrichtung

der IT ist damit ebenfalls von

besonderer Relevanz für den

Unternehmenserfolg. Mit zwei

wesentlichen Herausforderun-

gen sehen sich die CIOs kon-

frontiert: Die Abstimmung der

IT-Strategie auf die Unterneh-

mensstrategie und die opera-

tive Umsetzung der Strategie.
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ntscheidungen sind der
Grundbaustein der Un-
ternehmensführung. Gu-

te Entscheidungen sind
das Fundament für außergewöhnliche
Performance. Genau hierum geht es
heute: Den Rohstoff Information in
Entscheidungswissen transformieren.

Marktdynamik, regulatorische An-
forderungen, Kostendruck sowie kür-
zere Produktlebenszyklen veranlassen
Unternehmen, ihre geschäftlichen Ent-
scheidungen verstärkt auf Informatio-
nen aus Business Intelligence-Systemen
zu stellen. Denn um das Geschäft sicher
zu führen, brauchen Entscheider kon-
sistente und aussagekräftige Informa-
tionen auf möglichst schnelle und ein-
fache Weise. Wer Wettbewerbsvorteile

Systeme investiert, um Geschäftsabläufe
zu automatisieren, die Produktivität zu
verbessern und die Kosten zu reduzie-
ren. Beispiele hierfür sind etwa ERP-,
SCM- oder CRM-Systeme. Während in
den letzten Jahren also die Automatisie-
rung von Geschäftsprozessen durch den
Einsatz von Applikationen wie ERP im
Vordergrund stand, gewinnt der Aspekt
der Geschäftsoptimierung schnell Be-
deutung. Der Grund: Wettbewerbsvor-
teile sind nicht mehr alleine durch die
Formalisierung von Prozessen, sondern
nur durch den übergeordneten Blick auf
die Ziele und Ergebnisse der Prozesse zu
erreichen. Unternehmen stellen Fragen
wie: „Wo stehen wir?“, „Warum?“, „Was
sollten wir tun?“ – Die erfolgreiche Be-
antwortung hängt von der zugrunde lie-
genden Informationslogistik ab.

Doch dazu müssen Informationssilos
aufgebrochen, Informationen breit zur
Verfügung gestellt und die Massendaten
der operationalen Systeme für Ge-
schäftsanalysen und Entscheidungsfin-
dung genutzt werden. Kurzum, Unter-

informationszentrischen Agenda – die
Qualität der getroffenen Entscheidun-
gen wird zum Hauptunterscheidungs-
merkmale im Informationszeitalter.

PM und BPM – zwei
komplementäre Technologien

Die Bedeutung und Verbreitung von
PM steigt noch aus einem anderen
Grund: PM ist komplementär zum Bu-
siness Process Management (BPM).
Denn, wenn Chancen nicht nur er-
kannt, sondern auch genutzt werden
sollen, müssen Unternehmen ihre Ge-
schäftsprozesse aktiv und rasch auf die
neue Marktsituationen ausrichten kön-
nen. Beim BPM sind genau diese Pro-
zesse der zentrale Aspekt, denn sie
bestimmen, wie Unternehmen Wert
schöpfen – auf operativer Ebene sowie
in der Interaktion mit Kunden und Ge-
schäftspartnern. Mit BPM lassen sich
Prozesse integrieren, steuern und opti-
mieren. Performance Management lie-
fert hierzu die notwendigen unterneh-

W W W . I T - D A I L Y . N E T
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Entscheidungen und
Prozesse im Griff

Geschäfts-
optimierung,
Agilität und

operative
Business

Intelligence

Die Automatisierung von Geschäftsprozessen ist eine

notwendige, aber keine hinreichende Bedingung

mehr für den Geschäftserfolg. Entscheidend ist die

Optimierung des Geschäfts. Performance Management

liefert die notwendige Informationslogistik, Business

Process Management sorgt für die erforderliche Agilität.

Zusammen ergeben sich intelligente Prozesse für Leader.

Das junge Anwendungsfeld

der operativen Business

Intelligence sichert die

Überwachung und Steuerung

von Geschäftsaktivitäten

in Echtzeit.

für sich sichern will, muss Marktverän-
derungen unmittelbar erkennen und die
gebotenen Chancen rasch nutzen. Vor-
aussetzung ist, dass die vorhandenen
Daten in nutzbringende Informatio-
nen umgewandelt werden. Intelligente
Unternehmen setzen daher auf Perfor-
mance Management (PM), damit sie ihr
Geschäft optimal steuern und Kunden
größtmöglichen Wert bieten. Mit PM
gestalten Unternehmen Veränderungen,
entwickeln innovative Angebote und
heben sich deutlich vom Wettbewerb
ab. Dieses Potenzial ist erkannt und PM
hat sich als strategische Disziplin
etabliert. Verbunden damit ist ein
Trendwechsel, der den Fokus von der
Geschäftsautomatisierung hin zur Ge-
schäftsoptimierung verschiebt. Was ist
damit gemeint?

Trendwechsel: informationszen-
triert statt anwendungszentriert

In den vergangenen Jahren haben
Unternehmen große Summen in IT-

nehmen benötigen hierzu eine Infor-
mationsagenda. Der Trend geht damit
in Richtung Geschäftsoptimierung,
denn nur so lassen sich Wett-
bewerbsvorteile und Innovation nach-
haltig schaffen. Beispiele sind Kunden-
profitabilität, Lieferantenbewertungen,
dynamische Planung der Anforderun-
gen oder die Bewertung finanzieller Ri-
siken. Der Weg führt also von einer an-
wendungszentrischen Agenda zu einer

Bild 1: Verstärkter Fokus von neuen Initiativen auf Geschäftsoptimierung

Das Ziel: Wettbewerbsvorteile

Kunden-
Profitabilität

Dynamische
Planung der

Anforderungen

Bewertung
finanzieller

Risiken

Informations-
zentrische
Agenda

Innovation,
Wettbewerbsvorteil

Geschäftsoptimierung

Geschäftsauto-
matisierung Anwendungs-

zentrische
Agenda

Verbesserte Produktivität,
reduzierte Kosten

CRM
ERP & Finanz-
anwendungenSupply Chain

Managemenmt
(SCM)

merischen Analysen. Entscheidungs-
unterstützung auf Basis von Perfor-
mance Management und das Geschäfts-
prozess-Management auf Basis von
BPM ergänzen sich, denn beide – Ent-
scheidungen und Steuern von Ge-
schäftsprozessen – sind gleichermaßen
Voraussetzung für den Markterfolg. Wie
lassen sich unternehmerische Ziele und
Entscheidungen mit den Geschäfts-
prozessen abstimmen?

Ständige Rubriken



LAC-Business 2008

Reichweite
in %

Affinitäts-
index

Gesamt 100,0

1,5

0,6

2,6

1,9

1,0

2,4

• IT Management

• is report

• Information Week

• IT Mittelstand

• IT Director

• CIO

6.340

4.600

9.900

10.250

9.250

11.580

638,95

1.095,89

550,66

812,76

1.313,92

715,12

1,7

22,3

22,1

18,5

15,3

14,8

14,3

100

1.344

1.334

1.117

920

891

863

Kosten
in EUR

TKP
in EUR

Zus.
in %

behauptet sich im
Wettbewerbsumfeld hervorragend:

• Ausgezeichneter TKP-Wert!
• Hohe Werte im Affinitätsindex
• Geringe Leserüberschneidungen

zum Mitbewerb

Fazit:

IT-Entscheider lesen !

Zweitgünstigster
Titel Höchster

Affinitätsindex*

erreicht knapp 50.000 IT-Investitionsentscheider und ist damit der
wirtschaftlichste Titel im direkten Mitbewerberumfeld.

-Leser sind Investitionsentscheider

* ITK-Investitionsentscheider mit direkter Funktion im IT-Bereich,
wie IT-Vorstände, CIO, Leiter IT/TK.



Titelthemen & Termine

Ausgabe Titelthema Erstverkaufstag Anzeigen- Druckunterlagen- Messen/Events
schluss schluss

01/02 -2010 SAP Integration 27.01.2010 13.01.2010 18.01.2010
Service-Orientiertes Business
Automatisierung von Geschäftsprozessen
Application Lifecycle Management

03 -2010 Rechenzentrum: Storage, Virtualisierung 22.02.2010 05.02.2010 09.02.2010 Service-Orientiertes
und Security Business
ERP, EAI 24.02. bis 25.02.2010
Business Intelligence CeBIT 2010
Business Performance Management 02.03. bis 06.03.2010

TOP Soft Bern
24.03. bis 25.03.2010

04 -2010 Datenqualität 31.03.2010 16.03.2010 22.03.2010 it security 2010
Infrastruktur Management 20.04. bis 21.04.2010
SOA eProcure & Supply
SaaS 28.04. bis 29.04.2010
Cloud Computing

05 -2010 IT-Service-, IT-Security-, Backup- Management 27.04.2010 13.04.2010 16.04.2010 Cross con, ICT Wien
Projektmanagement 27.04. bis 29.04.2010
Controlling ORBIT Zürich
Datenanalyse 12.05. bis 15.05.2010
Business Intelligence Projektmanagement 2010

18.05. bis 19.05.2010

06 -2010 Data Management 27.05.2010 11.05.2010 17.05.2010
Unified Communications
Business Process Management
System Integration

07/08 -2010 Desktop-Virtualisierung 29.06.2010 10.06.2010 16.06.2010 Sicherheitsmesse
Automatisierung von Geschäftsprozessen 07.07. bis 08.07.2010
Service-Orientiertes Business



Ausgabe Titelthema Erstverkaufstag Anzeigen- Druckunterlagen- Messen/Events
schluss schluss

09 -2009 ERP, EAI 30.08.2010 11.08.2010 17.08.2010 Digital ID World
Business Performance Management 29.09. bis 30.09.2010
Server-Virtualisierung

10 -2009 SaaS 29.09.2010 14.09.2010 17.09.2010 CRM Expo
CRM 06.10. bis 07.10.2010
Datenanalyse IT & Business
Controlling 26.10. bis 28.10.2010
Projektmanagment Discuss & Discover
Infrastruktur Management 19.10. bis 21.10.2010

Security Essen
05.10. bis 08.10.2010

11-2009 Enterprise Intelligence 27.10.2010 13.10.2010 18.10.2010 DMS Expo
Rechenzentrum: Storage, Virtualisierung, 09.11. bis 11.11.2010
Disaster Recovery, Business Continuity
und Hochverfügbarkeit
DMS – ECM-Portale

12 -2009 Kommunikationslösungen 25.11.2010 10.11.2010 15.11.2010
VoIP, Mobile Lösungen
Dokumentenmanagement
IT Service Management

01/02 -2011 SAP-Integration 27.01.2011 13.01.2011 17.01.2011
Service-Orientiertes Business
Automatisierung von Geschäftsprozessen
Cloud Computing

Titelthemen & Termine

Änderungen aus aktuellem Anlass möglich



Preisliste Nr. 17, gültig ab Dezember 2009

Format Satzspiegel Anschnitt s/w 4c
(B x H in mm) (B x H in mm) € €

2 x 1/1 Seite 358 x 246 420 x 297 8.100,- 12.680,-

1/1 Seite 163 x 246 210 x 297 4.050,- 6.340,-

Juniorpage 107 x 163 150 x 212 3.340,- 5.230,-

2/3 Seite hoch 107 x 246 136 x 297 2.970,- 4.650,-
2/3 Seite quer 163 x 170 210 x 191 2.970,- 4.650,-

1/2 Seite hoch 85 x 246 100 x 297 2.025,- 3.170,-
1/2 Seite quer 163 x 126 210 x 148 2.025,- 3.170,-

1/3 Seite hoch 56 x 246 72 x 297 1.485,- 2.325,-
1/3 Seite quer 163 x 78 210 x 100 1.485,- 2.325,-
2 x 1/3 Seite quer 2 x 163 x 78 2 x 210 x 100 3.780,- 4.950,-
Bunddurchdruck

1/4 Seite hoch 85 x 123 100 x 145 1.012,- 1.585,-
1/4 Seite quer 163 x 53 210 x 75 1.012,- 1.585,-

Anzeigenformate/Preise

Sonderwerbeformen

Malstaffel
ab 3 Anzeigen 5 %
ab 6 Anzeigen 10 %
ab 9 Anzeigen 15 %
ab 12 Anzeigen 20 %

Mengenstaffel
ab 2 Seiten 10 %
ab 4 Seiten 15 %
ab 6 Seiten 20 %
ab 9 Seiten 25 %

ab 12 Seiten 27,5 %
ab 15 Seiten 30 %

Stellenanzeigen
Rabatt 50 %

Rabatte

Andere Formate auf Anfrage.
Alle Preise in € zuzüglich der
gesetzlichen Mehrwertsteuer.
Rabattierung bei Abnahme
innerhalb eines Auftragsjahres.

Anbieterverzeichnis nach Lösungen
Adresseintrag und 400 Zeichen Text 1.250,- € pro Eintrag in 10 Ausgaben
Kombieintrag: Print und Newsletter
Adresseintrag und 400 Zeichen Text 1.950,- € pro Eintrag in 10 Ausgaben und 1 x Newsletter Textanzeige



Formatplan

1/4 Seite quer

2/3 Seite quer 2/3 Seite hoch

1/3 Seite quer 1/3 Seite hoch1/2 Seite quer

1/1 Seite Juniorpage

Bunddurchdruck 2 x 1/3 Seite quer1/2 Seite hoch 1/4 Seite

Format im SatzspiegelFormat mit Anschnitt

Bunddurchdruck 2/1 Seite

Booklet

Titelseite

Banderole

Titelseite

Treppe



Sonstige Insertionsformen, technische Daten

Vorzugsplätze:
4. Umschlagseite € 7700,-
2. und 3. Umschlagseite € 7100,-

Inselanzeigen:
Auf Anfrage

Beilagen:
Preis bei Gesamtbelegung je angefangene Tausend bis 25g
€ 245,- (inkl. Postgebühr), bis 50g € 275,-. Die Beilagen müssen
für maschinelle Bearbeitung geeignet sein. Teilbeilagen sind
möglich, Teilbelegungszuschlag 10%. Teilbeilagen sind nicht
rabattierbar, wir gewähren jedoch Agenturprovision.

Einhefter:
4-seitig je angefangene Tausend € 365,-
8-seitig je angefangene Tausend € 445,-
Größere Einhefterumfänge auf Anfrage. Diese sind ebenfalls nicht
rabattierbar, wir gewähren jedoch Agenturprovision.

Postkarten:
Sind im Innenteil nur in Verbindung mit 1/1-Seite-Trägeranzeige
möglich. Der Preis beträgt bei maschineller Bearbeitung vom Bund
zur Mitte je angefangene Tausend € 145,- inklusive Postgebühren.
Bei Beilagen, Durchheftern, Mittelheftern und Postkarten erfolgt
keine Rabattierung. Zu den angegebenen Preisen kommt die
Mehrwertsteuer hinzu.
Bei Auftragserteilung bitten wir vorab um fünf Muster mit Größen-
und Gewichtsangabe. Versandanschrift auf Anfrage.

Stellenanzeigen:
Preise entsprechend der Preisliste.
Andere Formate nach mm-Preis auf Anfrage möglich.

Sonderwerbeformen:
Booklets, Specials, Verlegerbeilagen, Lesezeichen, Banderole,
CD-Beikleber etc. auf Anfrage

TechnikSonstige Insertionsformen

Heftformat:
210 x 297 mm (DIN A4)

Satzspiegelformat:
163 x 248 mm

Druckverfahren:
Umschlag: Bogenoffset
Innenteil: Rollenoffsetdruck mit Drahtheftung
Achtung: CTP-Druckverfahren!

Sonderfarben:
Sonderfarben oder Farbtöne, die durch den Zusammendruck
von Farben der verwendeten Skala nicht erreicht werden
können, bedürfen einer gesonderten Vereinbarung.
Der Verlag behält sich vor, aufgrund technischer Erfordernisse
Schmuckfarben auch aus der Vierfarbskala aufzubauen.

Beschnittzugaben:
Bei Anzeigen mit Anschnitt links, rechts, oben und unten je
3 mm. Bei Anzeigen mit Bunddurchdruck werden zwei getrennte
Vorlagen benötigt, mit jeweils 3 mm Zugabe im Bund.

Digitale Daten:
Übermittlung der Belichtungsdaten per ISDN oder CD mit Proof
oder Ausdruck. Folgende Formate können angeliefert werden:
Quark XPress, Freehand, Illustrator, Pagemaker incl. aller Bilder,
Logos und Schriften, PDF (druckoptimiert), eps-, ps- und tiff-
Dateien.

ISDN (Leonardo Pro): 08671-5065-44.
Email: mail@geiselberger.de
oder CD-ROM an:
Druckerei Geiselberger GmbH, Herrn Michael Götz,
Martin Moser-Str. 23, 84503 Altötting.



Events 2010

Termin Ort

Service-Orientiertes Business 2010 24. bis 25. Februar Aschheim/München

it security 2010 20. bis 21. April Unterhaching/München

Projektmanagement 2010 18. bis 19. Mai München

Digital ID World 2010 29. bis 30. September Frankfurt

CIO Award & Kongress 2010 12. Oktober Frankfurt

Mehrmals im Jahr veranstaltet der it verlag zweitägige Events bzw. Konferenzen zu aktuellen Themen
aus der IT-Branche. Die Veranstaltungen decken dabei Themengebiete wie die IT-Sicherheit, Strate-
gien im Projektmanagement oder Lösungen für das Identity Management ab.
Hersteller und Teilnehmer haben hierbei die Möglichkeit in einen direkten Austausch mit Kunden
bzw. Herstellern zu treten und sowohl Lösungen als auch Strategien in Form von Vorträgen und Podi-
umsdiskussionen während der Konferenz oder während der gemeinsamen Abendveranstaltung
genauer zu erörtern.
Desweiteren verleiht der it verlag einmal im Jahr den it security Award und den CIO Award. Die
Bewerber werden von einer kompetenten Fachjury beurteilt. Bewerbungsfristen und weitere Informa-
tionen entnehmen Sie bitte unserer Homepage www.it-daily.net

Exposes der einzelnen Events auf Anfrage.



ONLINE-MEDIADATEN 2010

Preisliste gültig ab 31.10.2009

Werbeformen
Website

Formate Preis in €

pro Woche

Fullsize Banner (rotierend) 468 x 60 130,-

Leaderboard/Super-Banner 728 x 90 170,-

Rectangle/MPU/Content Ad 300 x 250 170,-

Skyscraper (rotierend) 160 x 600 160,-

Hockeystick 728 x 90 plus 160 x 600 190,-

Wallpaper wie Hockeystick plus Hintergrundfarbe 250,-

Weitere Formate auf Anfrage.

Online-Werbemittel senden Sie bitte an folgende Adressen:

E-Mail: keller-maiwald@it-verlag.de

oder

E-Mail: reetz@it-verlag.de



Preisliste gültig ab 31.10.2009

Newsletter

Newsletter-Sponsoring

Auflage ca. 26.500 jeweils am 1. Dienstag im Monat

Auflage ca. 27.500 jeweils am 2. Dienstag im Monat

Auflage ca. 10.000 jeweils am 3. Dienstag im Monat

Stand: Oktober 2009

Customized Newsletter (HTML)

Preis inkl. Grafikdesign und Versand € 2.500,- fix plus € 45,- TKP

Min. Auftragswert € 3.000,-

Customized eJournals

sind eine moderne Form der Kommunikation mit
Kunden, die die Vorteile von Print und Online
miteinander verbinden. Das it management produ-
ziert ein kundenspezifisches eJournal, das sich als
neutrale, hochwertige redaktionelle (inhaltliche)
Informationsquelle ausweist.
In das Customized eJournal lassen sich Banner,
Podcasts, ROI Calculatoren, Videos, White Paper,
Case Studies, Demoversionen oder/und Power-
point Präsentationen einbinden.
Als konzertierte Aktion ist das eJournal in puncto
Reichweite und Leadgenerierung ein klarer Sieger
für eine eindrucksvollere und dauerhafte Wahrneh-
mung.
Eine multiple Ansprache über verschiedene Kanäle
und Parameter sichert die Mehrfachansprache und
Aufmerksamkeit des Kunden.
Kosten abhängig vom Umfang € 9.900,-
bis € 12.500,-.

Formate Preis in €

pro Aussendung

TextAd 400 Zeichen inkl. Link 45,- TKP

Fullsize Banner 468 x 60 45,- TKP

Featured Link 100 Zeichen inkl. Link 30,- TKP

ONLINE-MEDIADATEN 2010

Sonderwerbeformen: auf Anfrage!

Es gelten unsere AGBs!



Preisliste gültig ab 31.10.2009

Leadgenerierung

Online-Umfrage

Max. 15 Fragen, Dauer 4 Wochen. Kosten je Umfrage inklusive Auswertung und

Interpretation. PDF für die Website des Kunden. Preis: € 4.900,-.

ROI-Calculator

Max. 15 Parameter, interaktive Software (Macromedia Dreamweaver) zur Online-Kalkulation

von Investitionsvorhaben. Preis: € 4.900,- (bei Abfrage von mehr als 15 Parametern: € 7.500,-

inkl. eMailing und Reporting.

Voting-Funktion

Kurzfristiges Trend-Barometer zu aktuellen Ereignissen.

Kosten: € 1.000,-, Dauer: 4 Wochen auf der Startseite.

Stellenangebot

(Logo im Footer mit Verlinkung zum Stellenangebot der betreffenden Firma)

Kosten: € 1.000,-, Dauer: 4 Wochen auf der Startseite.

Downloadcenter

Download von Voll-, Demo-, zeit- oder funktionslimitierten Versionen (Link zur Ihrer Website) und Whitepaper.

Preis je Link: € 100,- pro Woche

ONLINE-MEDIADATEN 2010



1. Der Verlag behält sich nach freiem Ermessen vor, Anzeigen- oder Beilagenaufträge
wegen des Inhaltes, der Herkunft oder der technischen Form aus sachlichen Gründen
anzunehmen oder abzulehnen. Beilagenaufträge sind für den Verlag erst nach Vorlage
eines Musters und deren Billigung bindend. Beilagen, die in ihrer Form den Eindruck
eines Bestandteiles der Zeitschrift erwecken oder Fremdanzeigen enthalten, werden
nicht entgegengenommen. Die Ablehnung wird dem Auftraggeber schriftlich mitge-
teilt. Anzeigen, die wegen ihrer redaktionellen Gestaltung nicht als Anzeigen erkennbar
sind, werden vom Verlag durch die Bezeichnung „Anzeige“ kenntlich gemacht.

2. Für die rechtzeitige Anlieferung des Anzeigentextes und einwandfreier Druckunterla-
gen oder der Beilagen ist der Auftraggeber verantwortlich. Sind Druckunterlagen
erkennbar beschädigt oder ungeeignet, so fordert der Verlag Ersatz an. Der Verlag
gewährleistet die bestmögliche Wiedergabe der Anzeige. Kosten für etwaige Entwürfe,
Reinzeichnungen etc. sind in den Anzeigenpreisen nicht enthalten. Für Fehler aus tele-
fonischen oder fernschriftlichen Übermittlungen jeder Art sowie für die Richtigkeit von
Übersetzungen übernimmt der Verlag keine Haftung.

3. Die Einschaltung der Anzeigen erfolgt fortlaufend vom nächsten erreichbaren Heft ab,
falls nichts Gegenteiliges vereinbart worden ist. Verschiebungen der Erscheinungsda-
ten aus technischen oder anderen Ursachen behält sich der Verlag vor. Der Ausschluss
von Mitbewerbern ist nicht möglich.

4. Anzeigenaufträge sind innerhalb eines Jahres nach Vertragsabschluss durchzu-
führen. Die Veröffentlichung der Anzeige erfolgt im Zweifel gleichmäßig auf die Abnah-
mezeit verteilt. Die in der Anzeigenpreisliste aufgeführten Nachlässe werden nur für die
innerhalb eines Jahres in einer Druckschrift erscheinenden Anzeigen eines Werbung-
treibenden gewährt. Die Frist beginnt mit dem Erscheinen der ersten Anzeige, wenn
nicht bei Vertragsabschluss schriftlich ein anderer Beginn vereinbart worden ist. Bei
einem Malabschluss ergibt sich die Nachlasshöhe aus der Malmenge. Werden größere
Formate abgenommen, so darf eine Anzeige nur vom Abschluss abgebucht werden, es
sei denn, die abgenommene Gesamtmillimetermenge rechtfertigt den höheren Rabatt.
Werden innerhalb eines Jahres weniger Anzeigen als vereinbart abgenommen, so ist
der Verlag berechtigt, den Unterschied zwischen dem gewährten und der tatsächlichen
Abnahme nachzuberechnen.

5. Der Verlag haftet nicht für höhere Gewalt, Streik, Aussperrung oder Betriebsstörungen.
In solchen Fällen verlängert sich die Abnahmezeit für Anzeigenveröffentlichungen ent-
sprechend. Die Forderung von Schadenersatz bleibt ausgeschlossen.

6. Die Werbungsmittler und Agenturen sind verpflichtet, sich in ihren Angeboten, Verträ-
gen und Abrechnungen mit den Werbungtreibenden an die Preislisten des Verlages
zu halten. Die vom Verlag gewährte Mittlervergütung darf an die Auftraggeber weder
ganz noch teilweise weitergegeben werden.

7. Die Rechnung ist innerhalb der aus der Preisliste ersichtlichen Frist zu bezahlen. Bei
Zahlungsverzug werden Zinsen sowie die Einziehungskosten gesondert in Rechnung
gestellt. Bei Zahlungsverzug kann der Verlag die Ausführung des laufenden Auftrages
zurückstellen und für die restlichen Anzeigen Vorauszahlung verlangen. Bei Konkurs
wird der Gesamtbetrag für noch abzunehmende Anzeigen auch im Falle des §17 Abs.1
KO sofort fällig. Der bewilligte Nachlass fällt bei Konkurs, Zwangsvergleich oder im
Falle einer Klage weg.

8. Erfüllungsort ist der Sitz des Verlages. Im Geschäftsverkehr mit Kaufleuten, juristischen
Personen des öffentlichen Rechts oder bei öffentlich-rechtlichen Sondervermögen ist
bei Klagen Gerichtsstand der Sitz des Verlages. Soweit Ansprüche des Verlages nicht im
Mahnverfahren geltend gemacht werden, bestimmt sich der Gerichtsstand bei Nicht-
Kaufleuten nach deren Wohnsitz. Ist der Wohnsitz oder gewöhnliche Aufenthaltsort des
Auftraggebers, auch bei Nicht-Kaufleuten, zum Zeitpunkt der Klageerhebung unbe-
kannt oder hat der Auftraggeber nach Vertragsabschluss seinen Wohnsitz oder
gewöhnlichen Aufenthaltsort aus dem Geltungsbereich verlegt, so gilt als Gerichtsstand
der Sitz des Verlages als vereinbart.

9. Als Zusatzvereinbarungen gelten als vereinbart:
a.) Der Auftraggeber stellt den Verlag von allen Ansprüchen Dritter aus Verstößen der

Anzeigen gegen gesetzliche Vorschriften, insbesondere gegen das Wettbewerbs-
und Urheberrecht, frei.

b.) Der Verlag leistet keine Gewähr bei Verlust einzelner Beilagen auf dem Vertriebsweg.
c.) Für Fehler jeglicher Art aus telefonischer Übermittlung haftet der Verlag nur bei

Vorsatz oder grober Fahrlässigkeit.
d.) Plazierungsvorschriften werden erst durch die schriftliche Bestätigung des Verlages

gültig.
e.) Abbestellungen von Anzeigen- oder Beilagenaufträgen müssen bis zum Anzeigen-

schluss schriftlich erfolgen. Der Verlag ist berechtigt, die entstandenen Satz- bzw.
Produktionskosten in Rechnung zu stellen.

10. Sollte eine Bestimmung dieser Geschäftsbedingungen unwirksam sein oder werden,
so bleiben der Vertrag und die Bestimmungen dieser Geschäftsbedingungen im übri-
gen wirksam.

Allgemeine Geschäftsbedingungen
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° Website-Werbung

° Newsletter-Sponsoring

Customized eJournals

Leadgenerierung

° ROI Calculator

° Online Surveys

° Newsletter


