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Was z&hlt ist die Prozessoptimierung
BestPractice-IT Partnerguide

Dr. Oliver GrUrj, \/or_sitzender des \/DE_B: _
Was zahlt ist die Prozessoptimierung!
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Fiir mittelstandische IT-Eink&ufer ist es nicht
immer leicht, sich zwischen einem freien
mittelsténdischen IT-Handler/-Dienstleister oder
einem von der IT-Industrie zertifizierten Partner
zu entscheiden. Viele Aspekte gilt es dabei zu
beachten, die oftmals nicht auf den ersten Blick
offen liegen. Ein Interview mit Dr. Oliver Griin,
dem Vorsitzenden des Verbandes der EDV-
Software- und -Beratungsunternehmen (VDEB)
zeigt die Vorteile und Nachteile der einen oder
anderen Seite.

Herr Dr. Griin, Sie haben sich intensiv mit der
IT-Fachhandelsszene, speziell der Software-
branche, auseinandergesetzt. Wie stellt sich
die derzeitige Marktsituation dar?

Dr. Oliver Griin: Eines ist schon seit Langerem

zu beobachten: Sowohl die grofien Hersteller als
auch mittelstédndische IT-Unternehmen haben den
Mittelstand als lukrativen Markit entdeckt. In allen
Bereichen, von Betriebssystemen iiber ERP bis zur
Softwarewartung, zeigen die Wachstumstrends
nach oben. Die Frage, die sich alle stellen, heilf3t:
Wie kommen wir an den Mittelstand heran?

Gerade im beratungsintensiven Software-
segment tobt der Kampf um den Mittelstand
zwischen mittelstindischen freien und gro-
Ben Herstellern.

Dr. Oliver Griin: Dabei geht es insbesondere um
Mittelstdndler mit weniger als tausend Mitarbei-
tern. Bislang sind die mittelstdndischen IT-Un-
ternehmen mit einem Marktanteil von 50 Prozent
Marktfiihrer. Aber wir sprechen hier Gber einen
Marktwert von liber einer Milliarde Euro. Ein
Volumen, das natiirlich auch fiir die IT-Industrie
von Interesse ist.

Wie geht diese vor, um den Mittelstand

zu erreichen?

Dr. Oliver Griin: Erst einmal lauft der Vertrieb
immer liber mittelstindische Partner Denn: Fiir
die groffen Hersteller wére es unwirtschaftlich,
sich mit den sehr spezifischen Wiinschen klsiner
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Mittelstandler bis ins Detail auseinander zusetzen.
Erste Argumente der IT-Industrie fiir ihr liber einen
Fartner vertriebenes und implementiertes Produict
lauten Sicherheit und Service. Dabei meint Sicher-

heit in erster Linie die Sicherheit vor Insolvenz.

Wie sieht es in der Realitdt aus?

Dr. Oliver Griin: Leider ganz anders. Viele Kunden
wissen gar nicht, dass die Hélfte des Auftrags-
volumens alleine der wiederum mittelsténdische
Partner erbringt. Meist betrifft das auch die
branchenspezifische Softwareentwickiung an
sich. Das heiBt, die Verantwortung far ein Projekt
tragt der Partnerhéandler. Der Hersteller stellt im
Prinzip die Rohsofiware und das Marketing zur
Verfigung. Die Rechnung erhilt der Kunde vom
Partnerhiindler. Das heiBt, dass im Falle einer
Insolvenz eines Partners nicht der Hersteller fiir ihn
haftet. Ein weiteres Argument fiir einen mittel-
stdndischen Softwarehersteller ist, dass diese oft
einen Festpreis anbieten, der nicht von globalen
Preispolitiken abhdngt. Diese schlagen sich tibri-
gens auch oft negativ bei der Frage von Upgrades
und Folgeversionen nieder. Microsoft wiirde zum
Beispiel nie Preisgarantien auf Nachfolgeprodukte
geben. Da kann es schon einmal passieren, dass
fiir die vor wenigen Jahren eingefiihrte Firmensoft-
ware zum Umstieg auf die Nachfolgeversion hohe
Neuinvestitionen notwendig werden. Zertifizierie
Partner sind einfach nichi frei in ihrer Preispolitik,
denn sie dienen zwei Herren — dem Kunden und
dem Hersteller. Noch ein Vorteil von mittelstén-

Zertifizierte Partner sind
einfach nicht frei in
ihrer Preispolitik, denn
sie dienen zwei Herren
— dem Kunden und dem
Hersteller.
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So hat zum Beispiel der
groBe Erfolg des Direkt-
vertriebs von Dell viele
Nachahmer gefunden, die
zuvor nur uber den Fach-
handel verkauft haben.

GRUN Software AG

dischen Softwareherstellern, den ich erwdhnen
mochte, ist der, dass im Falle einer Insolvenz der
Quellcode zum Beispiel bei einem Notar hinterlegt
werden kann. Der Kunde oder Héndler kann dann
aus diesem durch Fehlerbehebungen und kleinere
Weiterentwicklungen die Einsatzfahigkeit beim

Endkunden sicherstellen.

Wie stellt sich die Lage

im Hardwarebereich dar?

Dr. Oliver Grin: Dort finden wir eine ganz andere
Situation und das liegt daran, dass die Produk-

te nicht so beratungsintensiv sind. Allerdings
bereitet es hier den zahireichen mittelstdndischen
Systemhausern wieder Schwierigkeiten, dass die
Herstellerkonzerne so ungefdhr alle zwei Jahre ihre
Vertriebsstrategie dndern. Zwar nie ganz, aber
doch mit einer Schwerpunktverlagerung. So hat
zum Beispiel der grofie Erfolg des Direktvertriebs
von Dell viele Nachahmer gefunden, die zuvor nur
tiber den Fachhandel verkauft haben. Anders-
herum ist Dell selbst zwischenzeitlich auch im
Fachhandel zu finden. AuBSerdem sind in diesem
Marktsegment zwischen Hersteller und Fachhan-
del einige wenige Distributoren geschaltet. Natiir-
lich gibt es auch hier zahlreiche Partnerprogram-
me. So sind die Gerdte zum Beispiel fiir die Partner
glinstiger und sie werden durch ein umfassendes

Marketing unterstiitzt.

Was wirden Sie einem IT-Entscheider

beim Kauf neuer IT raten?

Dr. Oliver Griin: Auf jeden Fall soll er zum regio-
nalen Fachhéndler gehen. Ganz gleich, welche
Partnerzertifikate dieser hat, sollte er bei der Be-
ratung den Fokus auf die Prozesse legen, die man
im Unternehmen verbessern méchte. Dabel gilt,
dass die richtige Wahl der Software ausschlag-
gebender ist als bei der Hardware. Wenn man als
Kunde darauf achtet, ob der Handler vielleicht ein
bisschen zu viel zu seinem Partnerprodukt erzahlt,
sollte man entscheiden, ob dieses Produkt alle An-
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spriiche erfiillt. Vor einem Besuch im Fachhande!
Iohnt es immer, sich erst einmal einen Uberblick
im Internet zu verschaffen. AuBerdem wiirde ich
kleineren Unternehmen ohne eigene [T-Abteilung
zwingend raten, sich bei gréBeren IT-Anschaf-
fungen einen externen Berater hinzuzuholen und
mindestens zwei bis drei Anbieter prasentieren
zu lassen. Man solite sich dann fir das Produkt
entscheiden, das am besten die anvisierte Prozess-
optimierung lést, natlrlich auch mit einem Blick
auf die Kosten ..

Hintergrund:
Verband der EDV-Software- und
-Beratungsunternehmen (VDEB)

Der Verband der EDV-Software- und Bera-
tungsunternehmen (VDEB) ist der Verband
fur den IT-Mittelstand in Deutschland. Das-
Ziel der Arbeit des Verbandes ist die verstérk-
te Zusammenarbeit der mittelstandischen IT-
Unternehmen. Die Interessen der Mitglieder
werden durch eine gemeinsame Fach- und
Offentlichkeitsarbeit zum Ausdruck gebracht.
Der VDEB ist beim Deutschen Bundestag ak-
kreditiert. Zu den Mitgliedern zéhlen sowohl
Soft- und Hardwarehersteller als auch EDV-
Beratungsunternehmen und IT-Dienstleister.

Weitere Infos im Internet:
www.vdeb.de
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