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ERSTMALS PARTNERPROGRAMM AUFGELEGT
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HERSTELLER & DISTRIBUTOREN

Open-E bietet breite Unterstlitzung

ENTGEGENKOM MEN. Open-E hat mit seinen NAS-Modulen groRes Interesse im Handel

erregt. Nun will man mit umfangreicher Resellerunterstiitzung mehr Partner gewinnen.

rspriinglich nur eine Hersteller-
U vertretung fiir Anbieter ohne
eigenes Office in Deutschland, hat
sich Open-E inzwischen selbst ei-
nen guten Namen im Storage-
Markt gemacht. Mit Open-E
NAS ist es Assemblierern sehr
leicht méglich, eigene NAS-Ser-
ver aufzusetzen und kunden-
gerecht zu konfigurieren. Mit
Open-E iSCSI Target kommt in
diesen Tagen ein weiteres Stor-
age-Produkt, mit &hnlichen
Funktionen, aber diesmal fiir
den iSCSI-Markt. Der soll sich
aufgrund der einfacheren Be-
nutzerverwaltung nach Exper-
tenmeinung in den kommenden
Quartalen stiirmisch entwickeln.

KRISTOF FRANEK, Griinder und
Geschéftsfiihrer von Open-E

Partner, die sich fiir die Open-E-

Produkte interessieren, kénnen
nun auf umfangreiche Hilfen
durch den Hersteller setzen. Das

Programm ist ab sofort in Kraft
und setzt auf Unterstiitzung im
Vertrieb, im technischen Bereich

und beim Marketing. Die Regis-

trierung erfolgt online unter
www.open-e.com/partner.

Die Zertifizierung setzt vor-
aus, das der Partner die Open-
E-Lésungen auf seiner Website
anbietet, und dass er das nétige
Know-how nachweist. Im Ge-
genzug bietet Open-E direkten
Kontakt zum Vertriebsteam, Sa-
les Leads und Verkaufstools wie
Case Studies, White Papers und
Benchmarks. Ein Bonuspro-
gramm unterstiitzt diejenigen,
die im Abverkauf erfolgreich
sind. Je zehn an Endkunden ab-
gesetzte Produkte werden mit
einem kostenlosen Produkt der

selben Art belohnt. Technischen
Support bietet Open-E zum einen
tiber eine Hotline, aber auch tiber
Produktschulungen und sogar ein

Testlabor, in dem ein Komplettsys-
tem auf Kompatibilitat zur den ge-
planten Einsatzumgebung getestet
werden kann. Fiir das Marketing lie-

fert Open-E Produktbroschiiren als
Print- oder PDF-Version in ver-
schiedenen Sprachen, Online-Un-
terstiitzung, ein Partner-Logo und
einen regelméBigen Newsletter.

Im Internet kénnen zertifizierte
Reseller ihre Kontaktdaten im
Open-E Corporate Web hinterlegen,

so dass sie Endkunden dort als offi-

Zielle Bezugsquelle genannt werden.
Erfolgreiche Projekte kénnen tiber
Open-E zu professionellen Case

Studies verarbeitet werden. Die kén-

nen Partner fiir das erfolgreiche Ei-

genmarketing verwenden, aber
auch der Hersteller selbst setzt diese

im Marketing ein.

Um Kollegen und Ansprechpart-
ner kennen zu lernen, ladt Open-E
zertifizierte Partner regelmaBig zu
Events und Seminaren ein, an de-

nen der Hersteller teilnimmt. Kristof
Franek, Geschaftsfiihrer von Open-
E, macht die Zielsetzung des jetzt
aufgelegten Partnerprogramms klar:
,Wir wollen unsere innovative Stor-
age-Software mit den Fachkennt-
nissen der Partner zusammenbrin-
gen, um gemeinsam eine bessere
Marktposition fiir beide Seiten zu
erreichen. Deshalb haben wir uns
entschlossen, die Partner mit einer
Vielzahl von MaBnahmen zu unter-
stiitzen”, so Franek. mha




