Riickgang der Channel-Umsdtze

Step Ahead treibt Partner zu Verbesserungen an

Auf seinem Partnerkongress
vermeldete Step Ahead zwar 20
Prozent Umsatzwachstum,
gleichzeitig aber einen Riickgang
der Channel-Umsitze. 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-
schéfts und eine klarere Zielgrup-
penorientierung.
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Nach zehn Jahren Step Ahead zog
Geschiftsfiihrer Wolfgang Rei-
chenbach auf dem Jubiliums-
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-
sitzen musste der ERP-Herstel-
ler dagegen einen Riickgang ver-

Step Ahead-Geschéftsfiihrer Wolfgang Reichenbach zog nach

zehn Jahren eine positive Bilanz

zeichnen. Genaue Zahlen nannte
Reichenbach nicht, sondern stell-
te gleich einen ganzen MafRnah-
menkatalog vor, um diesen Trend
wieder umzukehren oder zumin-
dest zum Stillstand zu bringen.
Der Geschiftsfiihrer riumte zwar
ein, dass das Minuswachstum si-
cherlich auch der Krise zugespro-

so Beratungskompetenz zeigen
konnen. Ebenfalls auf der Agen-
da der Verbesserungsvorschlige
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-

Softwarepflege kostenlos zur Ver-
fiigung. Dazu gehoéren beispiels-
weise die Aufgabenplanung fiir
Mitarbeiter oder die auftragsge-
stiitzte Projektabrechnung. Das
neue Modul Kampagnenmanage-
ment setzt auf dem bekannten
Adresspool auf und ermoglicht
die Planung mehrstufiger Kam-

Klare Zielgruppenansprache statt blindem Aktionismus

chen werden koénne, umso drin-
gender miissten die Partner aber
nun wichtige Anregungen umset-
zen. Diese waren zumindest fiir
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-
schift auszubauen. Dreh- und An-
gelpunkt ist das seit Ende letz-
ten Jahres verfiigbare Business-
Process-Management-Modul, mit
dem Partner die Geschiftsprozes-
se ihrer Kunden modellieren und

nismus in schwierigen Zeiten. Da-
zu gehore auch eine professionel-
lere Online-Vermarktung. »Unter-
nehmen beurteilen Dienstleister
auch nach ihrem Firmenauftritt
im Netz.« Im Gegenzug will der
Hersteller seine Partner verstirkt
mit Lead-Generierung unterstiit-
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

pagnen oder Kundenansprachen.
Steps Business Solution 2009 ist
ab 18. Mai 2009 verfiigbar. Auf-
grund der groRen Nachfrage im
Channel bietet der Hersteller ab
sofort auch die Kundenbezie-
hungsmanagement-Funktionali-
titen als eigenstindiges CRM-
Paket an.m

Step Ahead AG

Burgweg 6, 82110 Germering

Tel. 089 894060-0, Fax 089 89406010
www.stepahead.de



