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Unterstutzung auf
allen Ebenen

Zum 1. April hat Christian Weiss die Geschaftsfiihrung beim Nordanex Systemverbund
libernommen. Wir sprachen mit dem neuen Geschaftsfiihrer iiber den Start in Zeiten von Corona,
die strategische Ausrichtung der Gruppe sowie das Zusammenspiel mit Soennecken.

Herr Weiss, ihr Start als Nordanex-Ge-
schiftsfiihrer ist durch die Corona-Pande-
mie sicher ein wenig iiberschattet worden.
Wie sind Sie in lhrer neuen Position aufge-
nommen worden und wie gewdhrleisten
Siein dieser anspruchsvollen Zeit den Kon-
takt und Austausch mit und innerhalb der
Gruppe?

Die Aufnahme in meine neue Position war
durchweg positiv und offen, wofiirich mich
beiallen Partnern, Lieferanten und Herstel-
lern herzlich bedanken mdéchte. Dass ich
von Beginn an das Zusammenwirken zwi-
schen der Nordanex und Soennecken ver-
antwortet und daher schon frith Vertrauen
sowie Fiirsprache der Partner erhalten habe,
kommt mir sicherzu Gute. Wir pflegen seit
jeher einen transparenten und offenen
Umgang. Im Zusammenspiel der erforder-
lichen Kontinuitat und gleichzeitig neuen
Perspektiven wird dieser sehrvon unseren
Partnern geschatzt. Dabei erschwert die
Pandemie natiirlich den gewohnten person-
lichen Austausch. Wir haben daher neue
virtuelle und interaktive Workshop- und Aus-
tausch-Formate etabliert, die hervorragend
funktionieren. Diese werden das personli-
che Miteinander, sobald wir dieses wieder
leben konnen, auch kiinftig bereichern.

Wie sehen Sie die Nordanex aufgestellt,
wie unterstiitzen Sie die Mitglieder und
welche personlichen Ziele haben Sie sich
in lhrer neuen Position gesetzt?

Die Nordanexist fiir sich und insbesonde-
re im Zusammenspiel mit der Soennecken
fiir die Zukunft sehr gut und nachhaltig auf-
gestellt. Wir fokussieren uns dabei fiir unse-
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,Um fiir die zukiinftigen Marktentwicklungen gewappnet zu sein, braucht es eine dauerhaft

agile Weiterentwicklung des eigenen Geschdftsmodells’; sagt Nordanex-Geschdiftsfiihrer

Christian Weiss.

re Partner im Wesentlichen auf drei Hand-
lungsfelder: Zum einen sind wirimmer da
erfolgreich, wo wir Menschen miteinander
vernetzen. Besondersim ITK-Markt, in dem
dievielfdltigen Anforderungen des Kunden
oftmals nur noch als kooperatives Modell
darstellbar sind. Hier haben wir neben
unseren etablierten Vernetzungsprogram-
men auch entsprechende Fachgruppen an
den Start gebracht —insbesondere verbund-
ibergreifend mit den Mitgliedern der Soen-
necken. Zum anderen unterstiitzen wir
unsere Partner auf der Prozessebene mit
unterschiedlichen Leistungsmomenten.
Und zwar iiberall dort, wo die GréRe des
Verbunds aus Nordanex und Soennecken
zu einem Wettbewerbsvorteil fiir unsere
Partnerfiihrt. Wir reduzieren fiir diese deut-

lich die Komplexitédt des Daily-Business,
damit sie sich aufihre individuellen Kern-
kompetenzen und Kunden fokussieren kdn-
nen. Drittens ist uns wichtig, den Erfolg in
der Zukunft abzusichern und mit unseren
Partnern ihre Unternehmen weiterzuentwi-
ckeln. Hier haben wir dank unserer Entwick-
lungsprogramme zum Managed-Servi-
ce-Provider oder kooperativen Leistungs-
austausch schon ein erfolgreiches Portfo-
lio. Aktuell bauen wir unsere Ideen von
erweiterten Cloud- und Managed-Servi-
ce-Strategien und ergdnzenden Bereichen
wie DMS-Ldsungen oder der interaktiven
Medien gemeinsam mit Partnern und Mit-
gliedern weiteraus. Fiirmich personlich als
»Kooperationsiiberzeugungstater“ist dabei
ein wesentliches Ziel, ein hohes Maf an
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Mitgestaltung und Beteiligung der Partner
an derWeiterentwicklung der Nordanex zu
ermoglichen. Erst durch dieses gemeinsa-
me, intensive Vorgehen mit unseren Part-
nern ergibt sich ein wesentlicher Erfolgs-
faktor fiir die kommenden Jahre — fiir den
Verbund und fiir die Partner.

Mit einem Umsatzplus von 26,8 Prozent
hat sich die Nordanexim vergangenen Jahr
gut entwickelt. Und auch im ersten Quar-
tal konnte die Gruppe ein Plus von iiber 20
Prozent erzielen. Welche Faktoren sind fiir
die positive Entwicklung verantwortlich
und welche Trends beobachten Sie?

Ein entscheidender Faktor fiir die positive
Entwicklung ist die hohe Professionalitat
und das ambitionierte Vorgehen der Nor-
danex-Partner. Anders gesagt, unsere Part-
ner machen als vertrauensvoller, kompe-
tenterund regionaler Losungsanbieter ein-
fach einen guten Job bei der Digitalisierung
ihrer Kunden. Dass unsere Leistungen deut-
lich verstarkt angenommen werden und wir
unseren Partnern damit diese positive Ent-
wicklung erméglichen, ist unser erfolgrei-
cher Beitrag. Das geht Hand in Hand. Die
aktuelle Situation beschleunigt bereits
bekannte Trends im Channel rapide. Wei-
terzunehmen wird das Geschaft mit Mana-
ged Services und Cloud-Lésungen — das ist
nicht neu. Wofiir es aber in Deutschland
noch vor der Pandemie ein Jahrzehnt
gebraucht hatte, das werden wir nun in
einem Bruchteil der Zeit erfahren. Hier bie-
ten wir seit mehreren Jahren unter ande-
rem mit dem Nordanex-Managed-IT-Servi-
ce-(NMS)-Programm einen wichtigen
Zukunftsbaustein fiir unsere Partner, des-
sen Erfolg sich in der arbeitsteiligen Wei-
terentwicklung zwischen teilnehmenden
Systemhdusern und Nordanex begriindet.

Auch in den Reihen der Soennecken gibt
es einige Mitglieder, die sich intensiv mit
IT-Themen befassen. Welche Synergien se-
hen Sie zwischen beiden Fachhandelsko-
operationen und mit welchen Mafnahmen
wollen Sie diese heben?

Wir freuen uns tiber ein hohes und zuneh-
mendes Interesse der Soennecken-Mitglie-
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Seit Anfang 2018 gehért der Nordanex Systemverbund zur Overather
Fachhandelsgenossenchaft Soennecken.

der an den Nordanex-Leistungen, ganz
besonders, da Mitglieder aus beiden
Kooperationen durch neue Marktpotenzi-
ale profitieren. Dafiir schlagen wir im
Zusammenspielzwischen der Soennecken
und der Nordanex die Briicke — inhaltlich
wie auch personlich. Wir haben in der
Soennecken viele Mitglieder, die ihr Unter-
nehmen in Richtung Digitalisierung aus-
bauen. Andere betreiben das Systemhaus-
geschéft seitJahren hochprofessionell als
eigenen Unternehmensbereich. Egal, an
welcher Stelle der Entwicklung oder Uber-
legung ein Soennecken-Mitglied steht, mit
der Nordanex bieten wirvom ersten Ein-
stieg in den IT-Markt bis hin zu ausgereif-
ten Service-Konzepten die passende Band-
breite und entsprechende Mitspieler und
Vernetzungspartner.

Lassen Sie uns einen Blick auf die aktuel-
le Marktsituation werfen: Was bedeutet der
Ausbruch der Corona-Pandemie fiir Sie und
lhre Mitglieder und wie schétzen Sie die
weitere Entwicklung ein?

Aktuell kursieren viele Thesen, Hoffnungen
und Befiirchtungen. Ich halte mich hierein
wenig mit kurzfristigen Spekulationen
zuriick. Was das angeht, fahren wir alle
aktuell aufSicht. Dass die Pandemie durch
die erhohte Akzeptanz desvirtuellen Arbei-
tens eine rapide Beschleunigung der Digi-

talisierung mit sich bringt und die dazu
erforderlichen IT-Projekte und Service-Mo-
delle davon profitieren werden, ist mittler-
weile im Markt geteilt. Auch eint uns im
Channeldie Erwartung, dass sich nach kur-
zer Zuriickhaltung ein Nachholbedarf bei
diesen Investitionen einstellen wird. Die-
sem langfristigen Blick kann ich mich
anschliefen. Einesist abersicher: Auf die-
sen weiteren Digitalisierungsschub zu war-
ten, um dann weiterzu machen wie bisher,
wird fiir die Zukunft nicht ausreichen. Um
fuir die zukinftigen Marktentwicklungen
gewappnetzu sein, braucht es eine dauer-
haft agile Weiterentwicklung des eigenen
Geschéaftsmodells; mit Fokus auf eigene
Kernkompetenzen und ergdnzende
Losungskompetenz aus dem Partnernetz-
werk. Fiir diese unternehmerische Weiter-
entwicklung sind wir als Verbund die geeig-
nete Plattform. An diesem Punkt erfahren
wir eine hohe Bereitschaft der beiden Mit-
gliedergruppen, um {ibergreifende Markt-
bearbeitung und gemeinsame Kundenan-
gebote aufden Weg zu bringen. Diese Mog-
lichkeit macht unsim Zusammenspiel zwi-
schen der Nordanex und der Soennecken
brancheniibergreifend einzigartig und bie-
tet flir die Zukunft enormes Potenzial fiir
unsere Mitglieder und Partner.
www.nordanex.de

www.soennecken.de
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