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CHANNEL-NEWS
Bechtle wird Umsatzmilliardär
Bechtle hat die Gewinnerwartun-
gen auf etwa 27 Mio. Euro für 2003
hinaufkorrigiert. Der Umsatz dürfte
etwa bei 790 Millionen Euro liegen.
2004 wird sich Bechtle, unter an-
derem wegen den Übernahmen
von ARP Datacon und Also Com-
syt, zum Umsatzmilliardär auf-
schwingen. Knapp ein Fünftel des
Bechtle-Umsatzes wird nun in der
Schweiz generiert.

I-Bitpro wird Schweizer Vertriebs-
partner von Open-E
Open-E hat mit I-Bitpro einen
Schweizer Partner für die Distribu-
tion gefunden. Seit Ende Februar
vertreibt nun I-Bitpro als erster
Schweizer Partner die NAS-Soft-
ware (Network Attached Storage)
des deutschen Herstellers.

IBM erhält Delta Lloyd-Auftrag
Der holländische Finanzdienstlei-
ster Delta Lloyd wird grosse Teile
seiner internen IT an IBM ausla-
gern. Der 200 Millionen Euro
schwere Vertrag läuft über sieben
Jahre, 150 Mitarbeitende von Del-
ta Lloyd sollen zu IBM wechseln.
IBM wird das Rechenzentrum be-
treiben und PCs sowie Kommuni-
kationsgeräte unterhalten.

Telion wird BenQ-Disti
BenQ Schweiz hat mit der Telion
AG einen Distributionsvertrag für
die Schweiz abgeschlossen. Die
Zusammenarbeit erstreckt sich auf
Consumer Electronics von Benq
wie Videoprojektoren, MP3-Player
und Digitalkameras.

Bison schmiedet ostdeutsches Bündnis
Der Schweizer Softwarehersteller
Bison Group hat sich mit der ost-
deutschen r.z.w. Cimdata verbün-
det. r.z.w. Cimdata wird in Zukunft
die Bison-Module Trading und
CRM vertreiben und diese mit der
eigenen Fertigungs- und Finanzlö-
sung bündeln.

Xerox wird Uptime-VAR
Die Zürcher Uptime Services hat
Xerox als VAR (Value Added Re-
seller) gewonnen. Xerox wird im
Bereich Dokumentenmanagement
und Archivierung tätig werden und
die DMS-Standardlösung Arts an-
bieten.

CC Data-Disc verabschiedet sich aus dem Retail
Die X-Point-Läden von CC Data-Disc in Basel, St. Gallen und Zürich gibt es nicht mehr.
Vor kurzen schloss der letzte X-Point,
ein Ladengeschäft mit Consumer-
Soft- und Hardware, am Stadtzürcher
Stauffacher. Damit beendet der
Lizenzenspezialist CC Data-Disc end-
gültig seine jahrelangen Experimen-
te mit Ladengeschäften in Basel, 
St. Gallen und Zürich.

Härteres Lizenzgeschäft
Gemäss Matthias Dittler, Geschäfts-
führer von CC Data-Disc, sind die
Ladengeschäfte nie profitabel gewe-
sen. CC Data-Disc wolle sich nun auf
das Kerngeschäft, massgeschneider-
te Dienstleistungen rund um Soft-
ware-Lizenzen für mittlere und
grosse Firmen, konzentrieren, so
Dittler. Die ARP-Tochter CC Data-
Disc fokussiert heute auf das Lizenz-
geschäft mit Adobe, Macromedia,
Symantec, Veritas und natürlich
Microsoft.

Preisdruck, sinkende Margen und
vermehrte Konkurrenz haben das
Lizenzgeschäft eindeutig härter ge-
macht. Dies sieht auch Dittler so:
«Einen LAR (Large Account Reseller),
der sich mit dem Verschieben von
Lizenzen von Hersteller A zu Kunde B
eine goldene Nase verdient, braucht
es heute nicht mehr. Wir setzen den
Schwerpunkt deshalb auf die Ent-
wicklung von Dienstleistungen.»

Ursprünglich reine Microsoft-Läden
Folgerichtig hat CC Data-Disc das
Geschäft mit einzelnen Software-Bo-
xen bereits vor über einem Jahr der
Mutterfirma ARP abgegeben, druckt
keinen eigenen Software-Katalog
mehr und hat sich nun eben auch
endgültig aus dem Retail zurückge-
zogen.

Mit der Schliessung des letzten X-
Points geht eine lange Geschichte zu

Ende. Bereits 1995 öffnete der welt-
weit erste Microsoft-Shop am Zür-
cher Stadelhofen, dessen Sortiment
sukzessive erweitert wurde. 1997
folgte die Unbennung in CC Software
Stores. In den folgenden drei Jahren
kamen Filialen in Basel, St. Gallen
und am Stauffacher dazu.

Im Sommer 2000 wurden die Lä-
den in X-Point umgetauft – wohl in
der Hoffnung auf den Spielkonsolen-
Zug aufspringen zu können. Doch
schon im Oktober folgte die Schlies-
sung des Geschäfts in Basel. Trotz
Sortimentserweiterungen bis hin zu
PCs und dem Launch der Microsoft
X-Box blieben die Läden aber ein Ver-
lustgeschäft. 

Die Konkurrenz der Flächenmärk-
te und Discounter macht Retailern,
die auf Beratung setzen, offensicht-
lich zunehmend das Leben schwer.
(hc)

3Com bewegt den Kanal
Für den Enterprise-Sektor hat 3Com zwar wieder Produkte, aber noch keinen
eigenen Channel. Mit einem neuen Partnerprogramm läutet 3Com die neue
Ära des Joint-Ventures mit Huawei erst richtig ein.

«Unser bestehendes Partnerpro-
gramm ist KMU-basierend und lässt
sich nicht auf grössere Enterprise-
Partner und deren Zielmärkte über-
tragen.» Zu dieser Einschätzung ge-
langte 3Com nach der Gründung des
Joint-Ventures mit dem chinesischen
Netzwerk-Komponentenhersteller
Huawei. Jetzt hat 3Com sein neues
Partnerprogramm fertiggestellt, das
diese Problematik aus der Welt schaf-
fen soll.

Jene 3Com-Partner, die sich im be-
reits bestehenden KMU-Markt tum-
meln, werden weiterhin in den Kate-
gorien Bronze, Silber und Gold unter
dem Etikett «Focus» zusammengefas-
st. Neu erhalten die Focus Partner
mit diesem Status Rabatte auf sämt-
liche 3Com-Produkte, die sie verkau-
fen. Hingegen werden die Umsatz-
ziele erhöht, die es braucht, um von
den Rabatten profitieren zu können.

Bei Bronze-Partnern steht ein
3Com-Betreuer für 60 Partner zur
Verfügung, Besuche sind einmal
monatlich vorgesehen. Beim Silber-
status ist es ein Betreuer für 25
Partner (Besuche alle zwei Wochen)
und bei den Goldpartnern einer für
sechs Partner (wöchentliche Besu-
che). Die Umsatzlimiten, um in den
jeweiligen Partnerstand erhoben zu
werden, liegen bei 100’000 Dollar

(Bronze), 500’000 Dollar (Silber)
und 1 Mio. Dollar (Gold). Als Vor-
aussetzung gilt ferner, dass ein
Bronze-Partner zumindest einen
Mitarbeiter in die Ausbildung zum
3Com Certified Solutions Associate
(CSA) schickt. Bei den Silber-Part-
nern werden zwei und bei den Gold-
Partnern deren drei sowie einen
Certified Solutions Expert (CSE) ver-
langt.

Spezielle Partner für Enterprise-Markt
Neu führt 3Com die Ebene der soge-
nannten Vision Partners ein, womit
man Systemintegratoren, Service
Provider und grosse Enterprise-Part-
ner zur Zusammenarbeit gewinnen
will. Als sogenannte Vision Alliance
Partners will 3Com weltweit tätige
Systemintegratoren abholen, die ei-
nen Mindestumsatz von 20 Mio.
Dollar pro Jahr mit 3Com-Produkte
erwirtschaften. Bei den darunter an-
gesiedelten «normalen» Vision Part-
ners beträgt die erforderliche Um-
satzlimite hingegen 5 Mio. Dollar pro
Jahr.

Mit dem Vision Partner-Status
sind noch diverse weitere Anforde-
rungen verknüpft. Unter anderem
müssen diese 3Com-Getreuen drei
CSAs und CSEs ausbilden. Als wei-
tere Voraussetzung gilt, dass die Vi-

sion Partner Design, Installation und
Support in ihren jeweiligen Ge-
schäftsgebieten offerieren müssen
sowie einen dedizierten 3Com-Ac-
count-Verantwortlichen zur Verfü-
gung stellen. Ferner werden die Part-
ner dazu verpflichtet, eine gewisse
Anzahl Leads pro Quartal zu gene-
rieren und Promotionsmassnahmen
durchzuführen.

Produkt-Armada vor Stapellauf
Bis jetzt waren die Produkte von
3Com, die direkt dem Joint-Venture
mit Huawei zugeordnet werden kön-
nen, dünn gesät. Den Auftakt machte
ein erster Core Switch der 7700er
Serie, der bereits im vergangenen Ju-
li in Spanien präsentiert worden war.
Mitte Januar diesen Jahres wurde der
7700R präsentiert, der innerhalb
einer Sekunde ein Fail-over auf einen
zweiten unternehmen kann.

Im laufenden Jahr sind wohl noch
einige Ankündigungen mehr zu er-
warten. Schliesslich will 3Com dem
im Enterprise-Umfeld übermächtigen
Konkurrenten Cisco allein im Router-
Geschäft rund 10% Marktanteil ab-
knöpfen, wie der 3Com Country Ma-
nager Christoph Weiss bereits im
Spätsommer letzten Jahres gegen-
über IT Reseller kämpferisch verkün-
dete. (map)


