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Fiir den Enterprise-Sektor hat 3Com zwar wieder Produkte, aber noch keinen
eigenen Channel. Mit einem neuen Partnerprogramm ldutet 3Com die neue
Ara des Joint-Ventures mit Huawei erst richtig ein.

«Unser  bestehendes  Partnerpro-
gramm ist KMU-basierend und ldsst
sich nicht auf grossere Enterprise-
Partner und deren Zielmirkte {iber-
tragen.» Zu dieser Einschatzung ge-
langte 3Com nach der Griindung 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 «Focusy zusammengefas-
st. Neu erhalten die Focus Partner

(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 fiir Enterprise-Markt

Neu fiihrt 3Com die Ebene der soge-
nannten Vision Partners ein, womit
man Systemintegratoren, Service
Provider und grosse Enterprise-Part-
ner zur Zusammenarbeit gewinnen

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

Produkt-Armada vor Stapellauf

Bis jetzt waren die Produkte von
3Com, die direkt dem Joint-Venture
mit Huawei zugeordnet werden kon-
nen, diinn gesit. Den Auftakt machte
ein erster Core Switch der 7700er
Serie, der bereits im vergangenen Ju-

Bechtle wird Umsatzmilliardar
Bechtle hat die Gewinnerwartun-
gen auf etwa 27 Mio. Euro fiir 2003
hinaufkorrigiert. Der Umsatz diirfte
etwa bei 790 Millionen Euro liegen.
2004 wird sich Bechtle, unter an-
derem wegen den Ubernahmen
von ARP Datacon und Also Com-
syt, zum Umsatzmilliardar auf-
schwingen. Knapp ein Fiinftel des
Bechtle-Umsatzes wird nun in der
Schweiz generiert.

I-Bitpro wird Schweizer Vertriebs-
partner von Open-E

Open-E hat mit |-Bitpro einen
Schweizer Partner fiir 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.




