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PROJEKTUNTERSTÜTZUNG DER HERSTELLER FÜR ITK-SYSTEMHÄUSER (AUSWAHL)

Aastra DeTeWe
GmbH

Zeughofstraße 1
10997 Berlin

(030) 61044666

salessupport@
aastra.com

www.aastra.de

300

Actebis Peacock,
Allnet, Herweck,
Komsa, Michael Tele-
com, NT plus, Partners
in Europe, Sonepar

Zertifizierung

●, Leads

●, über Extranet

●

k.A.

●

●

●, Referenzen, die im
Projektvertrieb unter-
stützen

Agfeo GmbH & Co.
KG

Gaswerkstraße 8 
33647 Bielefeld

(0521) 44709685

Stefanie Schuhma-
cher, sschuhmacher@
agfeo.de

www.agfeo.de

k.A.

mit allen namhaften
Distributoren

Art und Umfang der
Unterstützung ist 
abhängig vom 
Projekt

●, u.a. über Werbe-
mittel und Leads

●, direkt und indirekt
über Distribution

●

●, über externe 
Partner

●

●

●, Schulungsmaß-
nahmen, Informati-
onsveranstaltungen

Alcatel-Lucent
Deutschland AG

Lorenzstraße10
70435 Stuttgart

(0711) 82134600 

Cindy Peikert,
Mehr.Benefits@
alcatel-lucent.com

www.alcatel-lucent.de

ca. 100

Komsa Systems,
NT plus, Partners in
Europe

registrierter Partner

●, u.a. Hausmessen,
Werbung, Lead-Gene-
rierung, Co-Branding

●, über Außendienst
und Internet

●, über SMB Promo-
toren und Direct Touch

Leasingangebot ge-
plant ab Q3/2009

●

●

●, spezielles Projekt-
Pricing, Zusatzunter-
stützung durch Bonus-
Programme 

Auerswald GmbH &
Co. KG

Vor den Grashöfen 1
38262 Cremlingen

(05306) 9200700

Michaela Drüppel,
vertrieb@auerswald.de

www.auerswald.de

170

Allnet, Brodos, COS,
ElectronicPartner, Eno
Telecom, Euronics,
Expert, Herweck,
Ingram Micro, Komsa,
Michael Telecom, NT
plus, Rosskamp &
Burhop

registierter (RFH) und
zum Teil autorisierter
Partner (AFH)

●, u.a. Listung auf
Webseite, Lead-Gene-
rierung, Lösungs-Flyer
für Kundengruppen 
(nur für AFH)

●, Online-Projektie-
rungs-/Angebotstool,
Ausschreibungstexte
(für registrierte Part-
ner)

●, durch Fachhan-
delsberater (nur für
autorisierte Partner
und ab einer Projekt-
größe von 10.000
Euro sowie nach 
Absprache)

●●

●, nur für AFH und 
ab einer Projektgröße
von 10.000 Euro

●, projektabhängig,
nur für AFH und
ab einer Projektgröße
von 10.000 Euro

●, Bonus-Programme

Avaya Deutschland
GmbH

Kleyerstraße 94
60326 Frankfurt 

über Distributions-
Partner

über Distributions-
Partner

www.avaya.de

125

Algol Europe, Tech 
Data, Westcon 
Convergence

Partner müssen Basis-
qualifikation laut Part-
nerprogramm erfüllen
sowie einen Business-
Plan vorweisen

●, Leadgenerierung,
Marketing, Promoti-
ons, Kampagnen

●

●, je nach Projekt-
größe und Kunden-
zuordnung

●, spezielles Avaya
Funding-Programm 
für Channel-Partner
und Distributoren;
0%-Finanzierung

●, bis Pre-Sales 
kostenfrei, danach 
kostenpflichtig

●

●●

Cisco Systems GmbH

Am Soeldnermoos 17
85399 Hallbergmoos

(0800) 0001139

Martin Brechtelsbau-
er, (0911) 93399284

www.smbpartner.de

700

Actebis Peacock,
Comstor, Ingram 
Micro, Tech Data/
Azlan

Zertifzierung und/oder
Spezialisierung für
ausgewählte Märkte
und/oder Technolo-
gien

●, im Bereich KMU
durch Kampagnen
und Co-Marketing
(Select-, Premier oder
zertifizierte Partner)

●, im Bereich KMU
durch Web und Ac-
count Manager (zerti-
fizierte, Select oder
Premier Partner)

●, abhängig von 
Projektgröße und 
Partnerstatus

●, Finanzierung von
Projekten bzgl. Miete,
Leasing, Kauf über
Cisco Capital, 0% 
Finanzierung

●, durch Cisco 
Services

●, durch Cisco 
Services

●, regelmäßige 
Webinare/Events zu
aktuellen Techologie-
themen

D-Link (Deutschland)
GmbH

Schwalbacher 
Straße 74
65760 Eschborn

(06196) 7799500

Michael Iken,
miken@dlink.de

www.dlink.de

132

Actebis Peacock,
Allnet, b.com, COS,
Ingram Micro, NT plus,
Secomp, Sonepar,
Tarox Systems & 
Services, Tech Data,
TLK 

projektabhängig

●, Lead-Generierung,
Lead-Management,
gemeinsame Maßnah-
men (für Partner +
Solutions Provider)

●, Projektkonditionen
werden innerhalb
eines Tages erstellt

● durch Direct 
Touches und Account
Manager

●, in Zusammen-
arbeit mit der Fortis
Bank

●, kostenlos ab ei-
nem Auftragsvolumen
von 10.000 Euro 

●, Post-Sales Ser-
vices vor Ort; Profes-
sional Services, WLAN
Ausleuchtung

●, u.a. kostenfreie
Teststellungen, Zertifi-
zierungstrainings 

Funkwerk Enterprise
Communications
GmbH

Südwestpark 94
90449 Nürnberg

Sales Anfragen:
(0180) 30091910,
Presales Anfragen:
(0180) 30091920

über Areasales 
Manager,
www.funkwerk-
ec.com/focus

www.funkwerk-ec.com

insgesamt 750 
Partner für DACH

Allnet, ELD, Herweck,
Ingram Micro, Komsa,
Michael Telecom,
NT plus, Tech Data,
TLK

Teilnahme am Partner-
programm (1, 2 oder 
3 Sterne)

●, Leads, Marketing-
material, Solution-
Sheets, Messeunter-
stützung (ab 1 Sterne
Partner)

●, ab 1 Sterne 
Partner und 
Projektvolumen 
5.000 Euro

●, Begleitung des
Partners beim End-
kunden vor Ort mit
Sales und Presales
(ab 1 Sterne Partner
und Projektvolumen
10.000 Euro)

●, über Distribu-
tionspartner

●, Presales und Sup-
port (ab 1 Sterne
Partner)

●, Presales und 
Support (ab 1 Sterne
Partner)

●, Vertriebsschulun-
gen und Produktwork-
shops, Webcasts,
F.O.C.U.S., eine pass-
wortgeschützte Platt-
form für zertifizierte
FEC Star-Partner 

Innovaphone AG

Böblinger Straße 76
71065 Sindelfingen

(07031) 730090

Gerd Hornig,
gh@innovaphone.com

www.innovaphone.com

ca. 80

TLK

Qualifizierung zum iAR
(Innovaphone Autori-
sierter Reseller)

●, u.a. Marketing,
Leads, Unterstützung
im Webauftritt

●, bei Bedarf steht
Presales zur Verfügung
und ein Konfigurator
zur Kalkulation

●

●●

●, Unterstützung
durch Pre- und Post-
sales

●, Unterstützung
durch Pre- und Post-
sales

●●

Lancom Systems

Adenauerstr. 20/B2
52146 Würselen

(2405) 49936222

Pia Quadflieg,
vertrieb@lancom.de

www.lancom.de

ca. 3.500

Actebis Peacock,
Allnet, Api, COS, ELD,
Herweck, Ingram 
Micro, Komsa, NT
plus, Tech Data,
Wave, Wortmann

abhängig von Partner-
status und 
Projektgröße

●, allgemeine Marke-
ting- und Vertriebsak-
tionen (Lancom 
Qualified und 
Solution Partner)

●, durch Area Sales
Manager

●, durch Area Sales
Manager

k.A.

●

●, nach Absprache
für Lancom Solution
Partner kostenlos

●●

Mitel Networks GmbH

Prinzenallee 15
40549 Düsseldorf

(0211) 5206480

Michael Groß,
michael_gross@
mitel.com

www.mitel-partner.de

20, davon 12 Authori-
zed und 8 Premium
Partner

●●

Autorisierter Partner

●, u.a. Leadgene-
rierung, Übergabe von
Bestandskunden

●, online und über Ver-
triebsmitarbeiter

●, Pre- und Postsales
Support

●, Leasing über 
Leasingpartner zu
vergünstigten Mitel-
Rahmenkonditionen

●, Projektmanagement
und Consulting 

●, im Rahmen eines
Servicevertrags; neue
Partner mit Sonderkon-
ditionen

●, Mitel Welcome-
Paket für neue Reseller

Nortel GmbH

Main Airport Center
Unterschweinstiege 6
60549 Frankfurt a. M.

(0800) 80089009

Stefan Kraft,
euroinfo@nortel.com

www.nortel.com

85 Sales, Solutions
und Gold Solutions
Partner, 140 SMB-
Partner 

Ingram Micro, Magirus,
Tech Data/Azlan,
Westcon Cenvergence

Registrierung im Nortel-
Partner-Programm

●, Lead-Generierung,
Presales Support,
Projektschutz

●, u.a. inklusive RoI-
Berechnung und 
Angebotstexten

●, abhängig vom 
Projektumfang

●, durch Leasingpart-
ner oder über die Fi-
nanzierungsangebote
der Distribution

●, lösungs- und pro-
jektbezogen

●, über Nortel Profes-
sional Services

●, für zertifizierte Gold
Solution Partner u.a.
Soft Skill Sales Training,
Produkttrainings,
Support bei Kunden-
veranstaltungen und
Hausmessen

Panasonic
Deutschland

Winsbergring 15
22525 Hamburg 

(0800) 726276642

Ulrich Langhans 

www.pbx.panasonic.de

650

Allnet, Michael Telecom,
NT plus 

Teilnahme am Panaso-
nic Partner Programm
„VoiP Partner.Net“

●, u.a. Leads und 
laufende Aktions-
angebote

●, Kalkulationstool,
vergefertigte Angebots-
texte, Systembeschrei-
bungen

●, nach Absprache

●, läuft über die 
Partner, 0-Prozent-
Finanzierung

●

●

●, Austauschaktion,
Aktionsangebote

Samsung Electronics
GmbH

Am Kronberger Hang 6
65824 Schwalbach

(06126) 661608

Ingo Edler,
itk.vertrieb@
samsung.de

www.samsung.de

14

Herweck, Wick-Hill

Businesspartner

●, OS Lead/Lead-Ter-
mine, allerdings befris-
tet bis Ende Juli 2009

●

●, auf Anfrage

●●

●

●

●, Teststellungen,
Workshops, Produkt-
übergreifende 
Ausbildung

Siemens Enterprise
Communications
GmbH & Co. KG

Hofmannstraße 51
80200 München

(0211) 3993108

Günter Scholz,
guenter.scholz@
siemens-enterprise.com 

www.siemens.com/open

120 GoForward Partner
in drei Partnerstufen,
500 Registered 
Reseller

Allnet, Herweck,
Komsa, Michael 
Telecom, NT plus,
Online Distribution,
Partners in Europe,
Schröder Kommuni-
kationstechnik 

GoForward-Partner

●, Presales Support,
Joined Marketing Kam-
pagnen, Digital Channel

●, über Presales 
Support

●, über Presales 
Support

●●

●, durch SEN 
Consulting

●, Professional 
Services

●, Hausmessen

Skyline Communicati-
on Systems GmbH (für
NEC Telekommunikati-
onslösungen)

Daimlerstraße 8
41564 Kaarst

(02131) 795770

Sebastian Mayer,
sebastian.mayer@
skyline-cs.de,
Bernd Heinen,
bernd.heinen@
skyline-cs.de

www.skyline-cs.de

50

Herweck, Meronec 
Distribution

Partner muss zertifi-
ziert/geschult sein

●, Telefon-Akquise,
Lead-Generierung,
Lead-Weiterleitung,
Projekt-Vermittlung

●, Profix (Kalkulations-
/Konfigurationstool),
Beratung, Angebots-
erstellung

●, Begleitung durch
Vertriebsmitarbeiter 
und/oder Techniker

●, Leasing

●

●

●●

Snom technology AG

Charlottenstraße 68-71
10117 Berlin

(030) 39833101

Jörg Bodewell,
bodewell@snom.de 

www.snom.com

Deutschland 150-300

Allnet, Beronet, EOD
European Online Distri-
bution, Ernst Granzow,
Komsa, NT plus 

Projektunterstützung ab
1.000 Nebenstellen,
2.- und 3.-Level Sup-
port immer

●, Leads

●, Kalkulation projekt-
gebundener Preise,
Gewährleistung, Zah-
lungsbedingungen

●, bei Bedarf

●●

●, bei Bedarf

●, bei Bedarf

●, u.a. Marketing-
Unterstützung

Swyx Solutions AG

Joseph-von-
Fraunhofer-Straße 13a
44227 Dortmund

(0231) 4777348

Birgit Leskow,
birgit.leskow@swyx.com

www.swyx.com

10 Gold Partner, 12 Sil-
ver Partner, 460 Swyx
Solution Partner

ADN, VoipConnection

Registrierung, teilweise
abhängig von Projekt-
größe

●, Leads

●, über Swyx Partner
Net

●, abhängig vom 
Projektvolumen

●, über 
Leasingpartner

●, über Presales

●, optional

●, Presales-
Unterstützung

Tiptel.com GmbH
Business Solutions

Halskestraße 1
40880 Ratingen

(02102) 428233

Werner Kortmann,
w.kortmann@tiptel.com

www.tiptel.com

k.A.

Allnet, Komsa, Michael
Telecom, NT plus,
Sonepar, Schröder
Kommunikations-
technik, TKR

Business Solution Part-
ner

●, ortsbezogene 
Vermittlung von 
Projektanfragen

●●

●

●●

●●

●

●, Beratung 
zur Integration 
heterogener Systeme,
PIN-geschützte 
Support-Rufnummer

Vierling
Communications

Pretzfelder Straße 21
91320 Ebermannstadt

(09194) 97352

Elke Kürschner,
sales-mc@vierling.de

www.vierling.de

k.A.

Allnet, Herweck,
Komsa, Michael 
Telecom, NT plus

teilweise abhängig von
der Projektgröße

●, Marketing,
technische 
Unterstützung

●, Beratung durch 
Mitarbeiter aus 
Vertrieb, Entwicklung
und Support

●, ab Projekten größer
als 15.000 Euro

●●

●, Beratung 

●, teilweise kostenfrei

●, kostenfreie 
technische und 
vertriebliche Trainings 

Zyxel Deutschland
GmbH

Adenauerstraße 20/A2
52146 Würselen

(02405) 69090

Norbert Rex,
nr@zyxel.de,
Marc Matysiak,
marc.matysiak@zyxel.de

www.zyxel.de

450 (Deutschland und
Österreich)

Actebis Peacock, Allnet,
Ingram Micro, Komsa,
NT plus,

ab Silver Partner 
(Jahresumsatz 10.000
Euro), Premium-Partner
der Hospitality-
Kampagne

●, u.a. Marketing-
material, Telemarketing,
Hausmessen, ausge-
wählte Adressdaten

●, Ermittlung eines 
Projekt-Pricings 
Kalkulation durch den
Vertriebsinnendienst

●, teilweise mit Test-
stellung beim Kunden

●●, wird über 
Distribution 
abgewickelt

●

●

●, Kampagnen für 
dezidierte Zielgrup-
pen/Branchen,
Beispiel Hospitality

● ja; ●● nein     Alle Daten basieren auf Unternehmensangaben

P R O J E K T U N T E R S T Ü T Z U N G

An einem Strang
Hersteller mit umfangreichen Angeboten für Systemhäuser im 

Projektgeschäft – Unterstützung entlang des kompletten Verkaufsprozesses

D
er Markt wird in Zukunft
noch enger und stärker um-
kämpft werden“, beschreibt

Michael Hölzl, Head of Internatio-
nal Sales & Project Management bei
Agfeo, die aktuelle Situation. Der
Bielefelder steht mit seiner Mei-
nung keineswegs alleine. Hersteller
und Geschäftsführer von ITK-Sys-
temhäusern klagen unisono über ei-
nen sich zuspitzenden Verdrän-
gungswettbewerb. Im Zuge der seit
Monaten anhaltenden Rezession

verschärft sich die Lage noch einmal
deutlich, starke Umsatzeinbrüche  –
für viele Unternehmen exis-
tenzbedrohend – sind im System-
hausbereich (leider) an der Tages-
ordnung. 

Immer mehr Reseller suchen des-
halb gerade jetzt nach Unterstüt-
zung bei ihren Herstellern. Denn in
schwierigen Zeiten sind Systemhäu-
ser noch stärker auf die Hilfe ihrer
Partner angewiesen, als es in Zeiten
des Wachstums der Fall ist. Wer

greift seinen Resellern bei der Neu-
kundengewinnung unter die Arme?
Wer steht ihnen bei der Kalkulation
von Projekten zur Seite und wer ist
bereit, auch persönlich mit dem
Partner beim Kunden eine ITK-Lö-
sung zu präsentieren? Telecom Handel
hat bei den Herstellern von ITK-
Anlagen nachgefragt, mit welchen
Programmen sie ihre Partner im
Projektgeschäft unterstützen (siehe
Tabelle). Das Ergebnis: Das Gros
der Anbieter lässt sich gegenüber

monstriert so vor dem Kunden 
doppelte Stärke. Allerdings ist dieser
Service in der Regel an einen Min-
dest-Projektumfang gekoppelt, der
beispielsweise bei Auerswald oder
Funkwerk Enterprise Communicati-
ons bei rund 10.000 Euro liegt.

Ein weiterer Aspekt gewinnt im
Projektgeschäft zunehmend an Be-
deutung: die Finanzierung (siehe
auch Schwerpunkt auf Seite 24). In-
ternational aufgestellte Hersteller
wie beispielsweise Avaya oder Cisco
bieten die Projektfinanzierung in
Zusammenarbeit mit den Leasing-
Schwestern im Konzernverband an,
bei Avaya ist dies Avaya Financial
Services, bei Cisco heißt das Pen-
dant Cisco Capital. Andere Herstel-
ler haben in Kooperation mit un-
abhängigen Leasinggesellschaften
entsprechende Programme entwi-
ckelt und bieten besonders günstige

Konditionen für die Partner inner-
halb von Rahmenverträgen an. 
Einige weitere überlassen es ihren
Distributoren oder den Partnern
selbst, entsprechende Verträge mit
Leasinggesellschaften abzuschlie-
ßen. Andere wiederum wie Alcatel-
Lucent ziehen nach und planen für
das dritte Quartal ein entsprechen-
des Angebot. Denn sicher ist: Die
Nachfrage nach alternativen Finan-

zierungsmöglichkeiten wächst, „im-
mer häufiger werden Projekte über
Leasingkonzepte abgewickelt“, er-
klärt in diesem Zusammenhang
Carsten Samesch, Country Mana-
ger Germany/Austria bei Panasonic.  

Die Hersteller haben sich auf die
schwierigen Zeiten eingestellt, nun
liegt es am Channel, die Angebote
auch zu nutzen. ■

Waltraud Ritzer

rigen Zeiten am Laufen halten
kann. Ein Großteil konzentriert
sich dabei auf die Neukundenge-
winnung. So bieten alle Unterneh-

men ihren Partnern umfangreiche
Marketingmaterialien, unterstützen
den Channel bei Hausmessen und
vermitteln ihm größtenteils über
Leads Kontakte zu potenziellen
Neukunden. Andere Hersteller, wie
beispielsweise Mitel, recherchieren
nach aktuellen Ausschreibungen
von Projekten und veröffentlichen
diese anschließend in ihrem Part-
nerportal.

Hilfe von der Erstakquise 
bis hin zur Kalkulation
Ein weiteres Kennzeichen dieser
Zeit: „Die Kundenbedürfnisse wer-
den immer komplexer“, erklärt Mar-
tin Nickel, Leiter Distribution bei
Alcatel-Lucent. Kunden erwarten
heute ein umfassendes Lösungsange-
bot und setzen voraus, dass der 
Partner dies anbieten und auch inte-
grieren kann. Gleichzeitig fordern

Kunden immer kürzere Return of
Investments (RoI) „und wollen diese
auch im Vorfeld des Projekts bewie-
sen haben“, ergänzt Manfred Bauer, 
Regional Channel Manager bei Cis-
co. So wird dem Partner nicht nur
profundes technisches Know-how
abverlangt. Reseller müssen heute
möglichst genau belegen können,
welches Sparpotenzial mit einer 
Lösung realisiert werden kann. 

Auch hier haben sich die Herstel-
ler eine ganze Reihe von nützlichen
Maßnahmen einfallen lassen, mit
denen sie Partnern die Kalkulation
von Angeboten erleichtern, sei es
über entsprechende Tools im Part-
ner-Extranet oder in Zusammenar-
beit mit dem eigenen Außendienst
beziehungsweise über die Distribu-
toren. Falls gewünscht, begleitet der
Außendienst die Partner auch bei
den Vertragsverhandlungen und de-

❘ K L A R T E X T ❘
Hand in Hand. Alle Hersteller stehen ihren
Partnern im Projektgeschäft mit Rat und
(teilweise auch) Tat zur Seite. Sie haben er-
kannt: Nur gemeinsam mit dem Channel
können sie auch in schwierigen Zeiten be-
stehen. Dass Art und Umfang dieser Unter-
stützung vom Partnerstatus und auch der

Projektgröße abhängt, liegt auf der Hand. Je
enger die Beziehung zwischen Hersteller
und Systemhaus ist, desto intensiver ist
auch die Betreuung.Viele Angebote können
Partner indes auch durch eine bloße Regis-
trierung in Anspruch nehmen, ein Test lohnt
sich also in jedem Fall. wr

seinen Partnern nicht lumpen und
bietet dem Channel eine ganze Rei-
he von Möglichkeiten, mit denen er
sein Geschäft auch in diesen schwie-

Unternehmen

Adresse

Info-Telefon für Fachhändler

Ansprechpartner für Fachhändler

Internet-Adresse

Struktur des indirekten Vertriebs

Zahl der aktiven Systemhauspartner
(Stand Juni 2009)

Zusammenarbeit mit Distributoren

Angebote für Partner 

Voraussetzungen, die Partner
erfüllen müssen

Neukundenakquise  

Kalkulation von Projekten/
Erstellung von Angeboten

Besuchsbegleitung 
(zum Beispiel bei Verhandlungen 
mit dem Kunden etc.)

Projektfinanzierung

Consulting zur Einführung 
des Projekts

Implementierung der Lösung

Sonstiges

Tauziehen um die Kunden: Hersteller packen bei ihren Partnern mit an

10_Projektgeschäfte_V2.qxp  10.07.2009  12:04 Uhr  Seite 10
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