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An Selbstbewusstsein mangelt es

Eckard Tödtmann nicht. Der Ge-

schäftsführer der Fachhandels-

kooperation Emendo ist über-

zeugt, dass man »in puncto Wer-

bung für den Fachhandel quasi

der Mercedes unter den Koopera-

tionen – wenn nicht gar der 

Maybach« sei. Immerhin stehen

die Fachhandels-Flyer im Mittel-

punkt der Einkaufsgemeinschaft

für IT-Fachhändler. Und: Seit dem

Start der Gruppe zum Jahresbe-

ginn 2004 sind bereits rund 40

Millionen »emendo info«-Flyer

verbreitet worden. Somit definie-

ren Tödtmann und Sozius André

Vogtschmidt die Gruppe als »ab-

soluten Spezialisten für die Ab-

satzwerbung im Fachhandel«.

In der Tat unterscheidet sich

Emendo von vielen anderen Fach-

handelskooperationen dadurch,

dass die derzeit 138 angeschlosse-

nen Händler – für das laufende

Jahr sind knapp 50 weitere Händ-

ler geplant – vor allem »Fachhan-

dels-Flyer mit Fachhandelspro-

dukten und Fachhandelsmarge«

erhalten. Soll heißen: Emendo

stellt unter der Dachmarke sei-

nen Mitgliedern – etwa 90 Pro-

zent davon sind IT-Fachhändler

mit Ladenlokal – professionelle

Marketingleistungen sowie ein

Online-Einkaufs- und Partner-

Portal »emendo trade communi-

ty« zur Verfügung. Dieses Portal

verfügt unter anderem über ei-

nen Datenstamm mit rund

150.000 Artikel in Realtime, er-

möglicht Preisabfrage mit eige-

ner Kundennummer, Frachtkos-
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Seit fünf Jahren Spezialist für Absatzwerbung

Kooperation Emendo plant 
mit 50 neuen Händlern 
Die Fachhandelsgruppe Emendo will in diesem Jahr 50 neue Händler gewinnen. Neben dem
Onlineportal steht und fällt der Erfolg vor allem über die Werbung durch Flyer. Der Händler
könne dadurch mit den Retailern konkurrieren.

Rückgang der Channel-Umsätze

Step Ahead treibt Partner zu Verbesserungen an
karena.friedrich@crn.de

Nach zehn Jahren Step Ahead zog

Geschäftsführer Wolfgang Rei-

chenbach auf dem Jubiläums-

Partnerkongress eine positive Bi-

lanz: 31 Mitarbeiter, 47 Partner,

500 Kunden. Und ein aktuelles

Umsatz- und Ertragswachstum

von 20 Prozent, das sich aller-

dings nur auf das Gesamtergeb-

nis bezieht. Bei den Partnerum-

sätzen musste der ERP-Herstel-

ler dagegen einen Rückgang ver-

zeichnen. Genaue Zahlen nannte

Reichenbach nicht, sondern stell-

te gleich einen ganzen Maßnah-

menkatalog vor, um diesen Trend

wieder umzukehren oder zumin-

dest zum Stillstand zu bringen.

Der Geschäftsführer räumte zwar

ein, dass das Minuswachstum si-

cherlich auch der Krise zugespro-

chen werden könne, umso drin-

gender müssten die Partner aber

nun wichtige Anregungen umset-

zen. Diese waren zumindest für

diejenigen Teilnehmer nichts

Neues, die den Kongress bereits

im letzten Jahr besucht hatten. So

forderte der Hersteller seine Part-

ner auch in diesem Jahr eindring-

lich dazu auf, ihr Consulting-Ge-

schäft auszubauen. Dreh- und An-

gelpunkt ist das seit Ende letz-

ten Jahres verfügbare Business-

Process-Management-Modul, mit

dem Partner die Geschäftsprozes-

se ihrer Kunden modellieren und

so Beratungskompetenz zeigen

können. Ebenfalls auf der Agen-

da der Verbesserungsvorschläge

ganz oben steht eine klarere Ziel-

gruppenorientierung. »Sprechen

Sie nur Unternehmen an, deren

Sprache sie sprechen und deren

Prozesse sie verstehen«, warnt

Reichenbach von blindem Aktio-

nismus in schwierigen Zeiten. Da-

zu gehöre auch eine professionel-

lere Online-Vermarktung. »Unter-

nehmen beurteilen Dienstleister

auch nach ihrem Firmenauftritt

im Netz.« Im Gegenzug will der

Hersteller seine Partner verstärkt

mit Lead-Generierung unterstüt-

zen.

Neben vertrieblicher »Nach-

hilfestunden« gab es auch einen

Ausblick auf die neue Version

2009 des ERP-Flaggschiffes »Steps

Business Solution«. Viele der

funktionalen Neuerungen stellt

der Hersteller im Rahmen der
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Softwarepflege kostenlos zur Ver-

fügung. Dazu gehören beispiels-

weise die Aufgabenplanung für

Mitarbeiter oder die auftragsge-

stützte Projektabrechnung. Das

neue Modul Kampagnenmanage-

ment setzt auf dem bekannten

Adresspool auf und ermöglicht

die Planung mehrstufiger Kam-

pagnen oder Kundenansprachen.

Steps Business Solution 2009 ist

ab 18. Mai 2009 verfügbar. Auf-

grund der großen Nachfrage im

Channel bietet der Hersteller ab

sofort auch die Kundenbezie-

hungsmanagement-Funktionali-

täten als eigenständiges CRM-

Paket an.�

ten-Optimierung, Benutzer-Steu-

erung, ausgewählte Lieferanten,

Diskussions-Forum, oder auch

ein Kompetenz-Netzwerk.

Professionelle 
Marketingleistungen

Tödtmann legt vor allem Wert

auf die Feststellung, dass der 

Verbund seinen Mitgliedern Pro-

dukte anbiete, »die bei attrak-

tiven Preispunkten, Kundenfre-

quenz und Marge bringen«. Da-

mit könnten die Händler »auf 

Augenhöhe mit Retailern und

Flächenmärkten« konkurrieren.

So könne ein Fachhändler bei-

spielsweise mit einem Einkaufs-

volumen von 500.000 Euro und

entsprechenden Kosten für die

Zentralregulierung auch jeden

Monat 30.000 Flyer streuen. »Mit

dem Zusatzertrag kann er am 

Ende dann zwei Buchhalterin-

nen und sogar einen Familien-

Urlaub bezahlen«, sagt der Emen-

do-Chef. Außerdem brauche 

sich die Einkaufsgemeinschaft,

die den Außenumsatz seiner 

Mitglieder für 2008 mit etwa 

85 Millionen Euro angibt (2009

sind 115 Millionen geplant) in 

ihren Leistungen nicht vor dem

Wettbewerb verstecken. So hät-

ten die Mitglieder den Vorteil,

dass die Leistungen »nicht zu 

Lasten des Händlers gehen, denn

wir verdienen nichts an den 

Einkaufspreisen«. Ganz ohne 

Mitgliedsbeiträge geht es aller-

dings auch bei Emendo nicht:

Marketingpartner bezahlen 39

Euro im Monat, Einkaufspartner

59 Euro.�

Eckard Tödtmann, Geschäfts-
führer Emendo (links), und
Sozius André Vogtschmidt

Auf seinem Partnerkongress 
vermeldete Step Ahead zwar 20
Prozent Umsatzwachstum,
gleichzeitig aber einen Rückgang
der Channel-Umsätze. Der ERP-
Hersteller forderte seine Partner
darum wiederholt und mit Nach-
druck zu einer Reihe von Verbes-
serungen auf: Allen voran die
Ausweitung des Beratungsge-
schäfts und eine klarere Zielgrup-
penorientierung.

Klare Zielgruppenansprache statt blindem Aktionismus

Step Ahead-Geschäftsführer Wolfgang Reichenbach zog nach
zehn Jahren eine positive Bilanz


