4 IT-BUSINESS NEWS « 22. SEPTEMBER 2003

HERSTELLER

VERHANDLUNGEN

MARKT

ERSTE VIP-DAYS FUR DIE ERFOLGREICHSTEN PARTNER

Vier Investoren wollen
Elmeg kaufen

ie Harald Trautwein, Gesamt-
ermiebsleiter des Peiner Un-
ternehmens Elmeg auf Anfrage be-
stétigte, wurden vier konkrete Uber-
nahme-Angebote abgegeben. Auch
der vorlaufige Insolvenzverwalter
Ulrich Kreissel bestatigte in einem
Schreiben, das IT-BUSINESS NEWS
vorliegt, dass diese Investoren ,.ein
ernsthaftes Fortfilhrungsinteresse an
der Elmeg bekundet haben*. Nach
Kreissels Ermittlungen konnen so-
wohl fiir die Elmeg Production GmbH
& Co. KG, als auch fir die EImeg
GmbH & Co. KG Kommunika-
tionstechnik die Insolvenzverfahren
eréffnet werden. In dieser Woche

HARALD TRAUTWEIN,

wird Kreissel Gutach-
ten an das zustandige Insolvenzge-
richt in Gifthorn tibersenden und die
Eréffnung des Verfahrens zum 1. Ok-
tober beantragen. Wie das Unterneh-
men betont, kann Elmeg auch in der
aktuellen Situation alle Gewahrleis-
tungsanspriiche erfiillen. Mit direkten
Geschéftspartnern, also den Elmeg-
Distributoren, wurden zusétzliche
Vereinbarungen getroffen, um die

triebsleiter Elmeg

spezielles Treuhand-Konto fiir diese
Falle eingerichtet. Darlber hinaus
sucht der TK-Hersteller - wohl auch,
um Bestéandigkeit zu demonstrieren
- verstarkt den Kontakt zu Kunden
und Resellern und plant eine Road-
show in 14 deutschen Stédten sowie
in Salzburg, Wien und Zirich. Dabei
werden sich die jeweils fiir die Re-

So
waurde in Zusammenarbeit mit dem
vorlaufigen Insolvenzverwalter ein

gion tlichen Key t-
Manager den Fragen der Handler und
Kunden stellen. " Sr
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= HP-PARTNER FLIEGEN NACH LILLEHAMMER

Zehn Jahre nach den olympischen
Winterspielen in Lillehammer star-
tet Hewlett-Packard dort im Mérz
2004 seine ProCurve-Olympiade.
Es kampfen Partner aus 19
EMEA-Landern in Disziplinen wie
Eishockey, Biathlon und Snow-
board-Fahren um den Sieg. Die 30
deutschen Teilnehmer qualifizie-
ren sich im Rahmen einer Sales-

Promotion rund um die Netzwerk-
produkte der ProCurve-Reihe.
Dabei gilt es, 4000 Meilen zu
sammeln. Das lasst sich mit Er-
reichen der ProCurve-Umsatzziele,
aber auch mit der Beantwortung
von Quizfragen zum Thema Pro-
Curve erreichen. Die Anmeldung
erfolgt tiber die Website bis spé-
testens 30. September. pi
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FUr Acer scheint fast
Immer die Sonne

m liebsten spricht man

bei Acer uber Note-

books. Die verkauft die

deutsche Vertriebsorga-
nisation ndmlich inzwischen fast
wie geschnitten Brot. Um 55 Pro-
zent gegeniiber dem Vorjahres-
quartal stieg der Absatz im zwei-
ten Quartal des Jahres 2003, laut
IDC liegt Acer mit einem Markt-
anteil von knapp 10 Prozent auf
dem dritten Platz hinter FSC und
Gericom, noch vor HP, Medion
und der auf den sechsten Platz
zuriickgefallenen Toshiba. Und es
soll so weitergehen: ,,Der August
war der beste Billing-Monat in der
Geschichte der deutschen Acer*.
Auf dem européischen Parkett ist
die Lage sogar noch positiver. Hier
nimmt Acer mit seinen Notebooks
den zweiten Platz hinter HP ein,
bei gleich hohem Wachstum wie
hierzulande. Stolz prasentierte
Geschaftsfuhrer Oliver Ahrens
diese Zahlen vor Partnern und
Distributoren bei den ersten Acer
VIP-Days - drei Tage im tiberwie-
gend sonnigen Mallorca.

Klare Linie fur Erfolg

Der Erfolg von Acer hénge an
Strategie und Portfolio: ,Wir schaf-
fen es, die gesamte Breite des
Marktes zu bedienen. Zum einen
als Vollsortimenter, der mit sei-

ABGEHOBEN. Die 30 besten Partner, zahlreiche neue

Produkte, positive Abverkaufszahlen und eine klare

Channel-Strategie - so sah die ,,Gepackliste” von Acer
aus fur die ersten ,Very important Partner“-Days.

nem Portfolio auch Nischen ab-
deckt. Zum anderen ist es wichtig,
die Positionierung als Hersteller
und Marke zu vermitteln, und da-
neben ist auch die Kompetenz der
Fachhandelspartner gefordert. In
all diesen Bereichen sind wir her-
vorragend aufgestellt.“ Mit dem
breiten Portfolio will Acer in Zu-
kunft noch mehr punkten. Zehn
neue Modell-Linien konnte Wil-
fried Thom, Geschaftsfiihrer Mo-
bile Computing bei Acer, den
Very important Partnern“ préa-
sentieren. Highlight fir Formel-1-
Fans ist das Ferrari-Modell Aspire
1450 in Ferrari-Rot - schlieRlich ist
Acer offizieller Sponsor des Renn-
stalls von Michael Schumacher.

Leider kann Acer noch nicht in
allen Produktbereichen solche Er-
folge vorweisen. Doch das soll
sich andern: ,Wir missen unsere
Begeisterung auch auf andere Pro-
duktbereiche Gbertragen®, weill
Ahrens. Damit diese Begeisterung
im Fachhandel nicht getriibt wird,
steht er zu einem klaren Channel-
Konzept: ,,Kein Food! Keine Kaf-

SOFTENGINE WURDE ZEHN JAHRE ALT

feerdster! Keine Baumarkte! Keine
Discounter!* rief der Acer-Chef
den Partnern zu. Nicht verweigern
werde man sich dem IT-Retail,
jedoch sollen die dort gesetzten
Preispunkte nach einer kuzen Ex-
Kklusiv-Phase immer auch dem
Fachhandel zur Verfiigung stehen.

Augenmerk auf Profit

Mit dieser Channel-Strategie
héngt auch der Einbruch im Desk-
top-Markt zusammen. Mehr als 20
Pozent hat Acer hier eingebifRt.
Laut Ahrens vor allem, weil man
dieses Jahr auf groRe Deals mit
Aspire-PCs verzichtete. ,Wir ha-
ben nur profitable Auftrage ange-
nommen*, so Ahrens, der aller-
dings auch zugibt, dass man im
PC-Bereich noch Aufgaben vor
sich habe: die Wertschopfung bei
Produktion und Fulfillment musse
verbessert werden.

Besser sieht es dagegen bei Mo-
nitoren aus. Zwei Trends hat man
hier bei Acer im Blick: GroRere
Bildschirme setzen sich durch, so

OLIVER AHRENS, Geschafts-
fiihrer Acer Deutschland

haben 17-Zoll-LCDs bereits die
15-Zaller tiberrundet. Und es wer-
den zunehmend mehr Flissigkris-
tall-Displays im Entertainment-
Bereich eingesetzt. ,Wir wollen
kein Anbieter von LCD-Fernse-
hern werden, aber das Zweit- oder
Dritt-Display, das sollte dann
schon von uns sein“, gibt Ge-
schaftsfiihrer Ahrens die Linie vor.

Daneben behauptet sich Acer
auch in anderen Bereichen:
Communication & Multimedia
wird mit WLAN-Hardware und
MP3-Playern ausgebaut, im PDA-
Bereich gibt es ebenfalls neue Mo-
delle und demnéchst ein Bundle
fur das umsatzstarke Geschaft mit
Navigationssystemen. = ha

fungiert dabei als

Partner zum Geburtstag

EXPANSION. Softengine will sein Vertriebsnetz weiter
ausbauen. Zu den 160 vorhandenen Handlern sollen

sich kiinftig etwa 40 hinzugesellen.

oftengine hat Grund zum
S Feiern. Bereits zehn Jahre
vertreibt der Softwareherstel-

ler aus der Pfalz nun seine ERP-
Ldsungen — mit der Tochter Goto-
maxx gehoren seit sechs Jahren
auch DMS-Produkte zum Port-
folio. Nachdem der Hersteller ein-
einhalb Jahre die Zugel im in-
direkten Kanal etwas schleifen
lieR, konnten mittlerweile wieder
160 Handler gewonnen werden,
um die 4500 deutschen Soft-
engine-Kunden zu beliefern. Allei-
ne im vergangenen Jahr sind funf-
zig neue Partner hinzugekommen.
Doch das reicht dem Soft-
warehaus noch nicht.,,200 Partner

waren eine gute, runde Summe*,
so Vetriebsmitarbeiterin Corinna
Becker, die im Gesprach mit
IT-BUSINESS NEWS jedoch auch
Klarstellte, dass Softengine die
200er-Marke nicht tiberschreiten
will. Um auf diese Zahl zu kom-
men, konzentriert sich der Her-
steller auf zehn Roadshows, die
Mitte Oktober anstelle der Sys-
tems bei der Akquise neuer Part-
ner helfen sollen.

Dort kdnnen sich Fachhandler
auch tber die neuen Finanzie-
rungsmodelle fur Handler und
Endkunden informieren. Dabei
will sich Softengine vor allem an
die Existenzgriinder unter den

CORINNA BECKER, in Vertrieb
und PR bei Softengine tatig

Kunden richten, die dank Basel Il
bereits genug Schwierigkeiten
haben, neue Investitionen zu
tatigen. Daher haben sie nun die
Maglichkeit, neue Lésungen tiber
60 Monatsraten zu finanzieren.

Hausbank. Weitere Vertriebsunter-
stutzung fr Partner bieten vier
fur Leadgenerierung mit den
Handlern zustandige Vertriebs-
mitarbeiter, die gemeinsam mit
Partnern zum Endkunden fahren.
Auf Wunsch kann sich ein Soft-
engine-Systemhaus auch Telefo-
nisten fur drei Tage ins Haus
holen, die dort Leadgenerierung
betreiben. Fiir 125 Euro pro Tag
kénnen sich Partner von Soft-
engine in der Zentrale in Hauen-
stein sowohl produkt- als auch
vertriebstechnisches Know-how
aneignen. Prasentationshilfen fur
das Verkaufsgesprach beim Kun-
den sind ebenfalls im Handlerbe-
reich im Internet zu finden. Wer
selbst Module fiir die Softengine-
Produkte entwickelt, kann zudem
zusdtzlich Geld verdienen. ,Die
Handler mussen es uns nur mit-
teilen®, so Corinna Becker, die be-
rechtigtes Interesse daran hat, die-
se Module auch an andere Partner
weiterzugeben. So kénnte ein
groReres Kundensegment von den
Erweiterungen profitieren. = pi

Produkte

Box-CPUs

Beschreibung

CPUs, vor allem fiir den Einsatz Entry- und Mainstream-
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Portfolio

komplettes Portfolio

Finanz-, Steuer- und Biiro-Software

Batterien und Akkus fiir Digitalkameras,

kabellose Mause und mobile Devices

komplettes Portfolio

High-End Storage Losungen fiir die Bereiche Audio,

Video, Digital Publishing und Medical Imaging

komplettes Portfolio

Software-Losungen fiir den Host-Zugriff und

die Host-Integration

WOHL TEMPERIERT. Die AMD-Prozessoren werden
im Bundle mit Kiihlern ausgeliefert



