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Softwarevertrieb im Wandel

Frither hiefs es: ,,Hor doch mit
dem Kistenschieben auf, verkauf
lieber Software, da gibt es mehr
Marge®, doch das stimmt schon
lange nicht mehr. Mit der Provisi-
on auf Lizenzerldse ldsst sich heu-
te kein verniinftiges Geschdft be-
treiben. Die stetige Abwanderung
der Software in die Cloud ver-
starkte diesen fiur Reseller sehr
negativen Trend noch mehr.

Gebetsmithlenhaft reden nun
hier die Hersteller uiber zusdtzli-
che Services, die der Fachhandel
seinen Kunden anbieten sollte,
auch wenn nicht ganz klar ist,
welche Art von Dienstleistungen
das sein konnten. Wir haben uns
im Markt ein wenig umgehort und
die Distributoren nach diesen zu-
satzlichen Umsatzquellen fir den
Channel gefragt (ab Seite 10).

Danach haben wir uns, ge-
meinsam mit dem Marktfor-
schungsunternehmen insalcon, ein
Marktsegment aus dem Bereich
Software herausgepickt, die ERP-
Systeme. Deren Hersteller arbei-
ten mal mehr (Softengine), mal
weniger (SAP) mit Vertriebspart-
nern zusammen, thnen allen ist
aber gemeinsam, dass sie dedi-
zierte Partnerprogramme fiir thre
iiber den Channel vertriebene
Produktpalette entwickelt haben.
Im Vergleich dieser ERP-Partner-
programme hat uberraschender-
weise SAP am besten abgeschnit-
ten (ab Seite 14).

Der dritte Teil des Schwer-
punkts ,,Business Software” (ab
Seite 18) behandelt die Sorgen und
Note der ERP-Anwender. Deren
Bediirfnisse sollte jeder Wieder-
verkaufer kennen, denn nur dann
wird er vom Kunden ernst genom-
men.

www.channelpartner.de/
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Osterreichische Elektrokette
DiTech wird liquidiert

Nachdem DiTech am 24. Méarz
beim Handelsgericht Wien den In-
solvenzantrag eingereicht hatte,
erklarte das Gericht am 3. April
die Investorengespriche fur ge-
scheitert und leitete die Liquidie-
rung des Unternehmens ein. 22 F'i-
lialen werden geschlossen, mehr
als 250 Mitarbeiter verlieren ihren
Arbeitsplatz.

Gegeniiber dem Fernsehsender
ORF meldete sich Firmengriunder
Damian Izdebski zu Wort: Aus sei-
ner Sicht habe es keinen ,,grofSten
Fehler® gegeben, vielmehr sei das
Aus fur DiTech auf eine Summe
aus vielen kleineren Fehlern zu-
riuckzufiuhren: ,Ich glaube, dass es
ein Fehler war, vor drei, vier Jah-
ren die notwendige Eigenkapital-
ausstattung des Unternehmens
nicht organisiert zu haben®, so Iz-
debski. DiTech sei zu schnell ge-
wachsen - wie auch der Schulden-
berg, der zuletzt 30 Millionen Euro
betrug. 2012 lag der Umsatz bei
120 Millionen Euro. MH

Hartmann geht

Kamphausen wird
Action-Europe-Chefin

Auf die Namenséanderung folgt
jetzt der Geschiftsfuhrer-
wechsel: Nachdem der pol-
nische Distributor Action S.A.
nun alle Anteile des Braun-
schweiger Distributors Devil
tibernommen hat und der
Distributor unter ,,Action
Europe” firmiert, wurde
Diana Kamphausen zur neuen Ge-
schaftsfuhrerin berufen. Sie soll
gemeinsam mit dem zweiten Ge-
schaftsfilhrer Marek Szarras das
Unternehmen hierzulande wieder
auf Vordermann bringen. ,Ich
freue mich auf die neue Herausfor-
derung. Wir sind froh, Action S.A.
als starken Partner im Riicken zu
haben®, sagte Kamphausen.

Thr Vorgénger Karsten Hartmann,
der die Geschifte im vergangenen
Jahr verantwortete, wird zwar von
Bord gehen, will aber das Unter-
nehmen - wie schon vor seinem
Wiedereinstieg im Jahr 2013 -
auch kinftig begleiten. ,Ich werde
Action Europe perspektivisch als
Berater zur Seite stehen®, erklarte
Hartmann.

Mit Kamphausen konnte Hart-
manns Posten hausintern nachbe-
setzt werden: Die ehemalige Pro-
kuristin arbeitet seit 14 Jahren bei
Devil, zuletzt als Leiterin Finan-
zen und Personal. Fur ihre neue
Aufgabe bringt sie deshalb nicht
nur Branchenerfahrung mit, son-
dern kennt auch das Unternehmen
bestens. RB

Media Markt
Markenwert eingebiifst

In den vergangenen zwolf Monaten
ist der Markenwert von Media
Markt um 14 Prozent auf 1,1 Milli-
arden Euro gesunken - so steht es
zumindest in der Rangliste der
»Best Retail Brands®, die von der
Markenberatung Interbrand jahr-
lich ermittelt wird. Europaweit
liegt die Elektronikkette damit auf
Rang 22. Immerhin konnte Media
Markt auf dem deutschen Markt
hinter Aldi (2,9 Milliarden Euro),
Lidl 1,7 Milliarden Euro) und
Edeka (1,5 Milliarden Euro) den
vierten Platz halten.
Verantwortlich fiir den Wert-
verlust bei Media Markt sei unter
anderem die verspétete Online-
Strategie, sagt Interbrand. Zudem
habe sich die Entscheidung, sich
aus dem chinesischen Markt zu-
rickzuziehen, negativ auf den
Markenwert ausgewirkt. Positiv
hebt Interbrand die weiterhin ho-
hen Investitionen in Werbung und
Markenpositionierung sowie die
gunstigen Preise hervor. Zudem
habe Media Markt mit der Inte-
gration von Redcoon Innovations-
kraft bewiesen. MH

TRBO-Studie

Warum Online-Kiufe
scheitern

Viele Online-Shopping-Aktionen
werden nicht zu Ende gefithrt. Ar-
gerlich fir den Verkaufer, dem ein
Geschaft entgeht, und ebenso ner-
vig fur den Kunden, weil er Zeit
und Aufwand in den gescheiterten
Kaufvorgang investiert hat.

Eine Studie des
Miinchener Daten-
analysespezia-
listen TRBO
mit 1.000 In-
ternetnut-
zern
nimmt
die Ur-
sachen
fur Verkaufsabbriiche im Netz ge-
nauer unter die Lupe: Demnach
sind zu hohe Versandkosten (57
Prozent) der hiufigste Grund fur
den Kaufabbruch, gefolgt vom Feh-
len einer passenden Bezahlmetho-
de (53 Prozent). Immerhin 39 Pro-
zent brechen den Kauf ab, weil ih-
nen die Anlage eines Kundenkon-
tos zu aufwendig ist.

TRBO-Geschiftsfithrer Daniel
Kirchleitner sieht daher bei der
Optimierung von Online-Shops
noch ein sehr grofSes Ausbaupo-
tenzial: ,,Die Zahlen zeigen, dass
ein langwieriger Bestellvorgang
viele Nutzer von einem Kauf ab-
halt. Dabei ist dies ein Faktor, den
Handler selbst in der Hand haben®,
meint er. Bereits die Verschlan-
kung des Registrierungsprozesses
konne die Zahl der Warenkorbab-
brecher deutlich verringern. Viele
weitere Abbruchgriinde wie hohe
Versandkosten oder fehlende
Kaufmotivation kéonnten heutzuta-
ge mit intelligenten Technologien
einfach und rechtzeitig erkannt
werden, bevor es zum Verlust des
Kunden kommt. ,,Eine individuelle
Ansprache in Echtzeit kann dann
einen Nicht-Kaufer doch noch zum
Kéaufer machen®, erklart der-
TRBO-Chef. AWE
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Broadliner und der Vertrieb von Geschéaftsanwendungen

Business-Software
1n der Distribution

ERP- und CRM-Systeme werden nur in den seltensten Ftllen

uber die Distribution vertrieben. Anders sieht es bei Office & Co.
aus. Wir haben bei den drei Broadlinern nachgefragt

Der Themenschwerpunkt ,,Business-Software“

im Uberblick

ERP- und CRM-Systeme bei Broadlinern — Wie es mit dem
Vertrieb von Geschéftsanwendungen aussieht (S. 10)

Die zehn besten ERP-Partnerprogramme — Marktforscher
insalcon hat Hersteller miteinander verglichen (S. 14)

Zwischen Konsolidierung und Innovation — ERP-Systeme
missen umgebaut werden (S. 18)
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software

ChannelPartner 8/14

) Also, Ingram Micro und Tech
Data vertreiben Business-Soft-
ware — allerdings in unterschied-
lichem Umfang. So sind beispiels-
weise die Enterprise-Midmarket-

Losungen von Oracle nur bei Tech

Data erhiltlich, wohingegen Lex-
ware-Produkte bei allen drei
Broadlinern bestellt werden koén-

nen. Business-Software von Micro-
soft fihren die drei grofSen Distri-

butoren ebenfalls. Laut Thorsten
Schwecke, Senior Manager Soft-

ware bei der Ingram Micro Distri-
bution GmbH, fragen Fachhandler
derzeit vor allem Produkte der Mi-

crosoft-Office-Familie sehr stark

nach. Mike Rakowski, Leiter Busi-

ness Unit Technology bei Also,
weist in diesem Zusammenhang

auf den Anfang April 2014 beende-
ten Support von Windows XP hin.

Offenbar haben immer noch viele

Business-Kunden nicht auf Win-
dows 7 beziehungsweise 8 gewech-
selt, sodass hier fir den Fachhan-
del noch viel zu tun bleibt.
Microsoft hitte es natiirlich am
liebsten, wenn die verbliebenen
XP-Nutzer gleich auf Windows 8
migrieren wiirden; dies war dem
Konzern sogar eine Keynote auf
der diesjihrigen Also-Hausmesse
»Channel Trends+Visions®“ wert.
Wolfgang Brehm, Direktor Mittel-
stand und Distribution bei Micro-
soft, betonte in seiner Rede vor
Fachhandlern in Bochum, dass der
Kunde nur mit Windows 8.1 zu-
kunftssicher bleibe, denn nur dann
konne er mit den bald auf den
Markt kommenden Windows-8.1-
Business-Apps etwas anfangen.
Fragt man Stefan Bichler nach
den meistnachgefragten Software-
produkten im Channel, so kann
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