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Mythos und Umsatzbringer M

o gut wie alle wichtigen, im Markt

etablierten Hersteller von Soft-

ware- und Hardware-Lsungen -
einschlieBlich der grofien Beratungs-
hiuser - haben seit geraumer Zeit wie-
der einmal den Mittelstand als umsatz-
bringendes Marktsegment fiir sich
entdeckt. Wenn schon aus der Indu-
strie und den deutschen Grobunter-
nehmen keine ausreichenden Umsitze
zu generieren sind, so soll eben der
Mittelstand diese Umsitze bringen.
Auftragsstudien  untermauem  diese
hoffnungsfrohe  Einschitzung  mit
scheinbar reprisentativen Marktzah-
len®, Allesamt ein guter Weg, um aus
der allgegenwartigen Umsatzkrise zu
kommen - so sollte man annehmen.
Schauen wir uns doch mal die Argu-
mentationsklassiker an:

Am Mittelstand  herrscht Investitions-
stae.  In wurde
tiber Jahre nicht mehr in Equipment
und Lisungen investiert, Um wetthe
werbsfiihig zu bleiben, miissen die Un
ternehmer jeizt wieder investieren. ™

vielen Unternehmen

elbst Privatanwender investieren
im Regelfall nur alle drei bis vier
Jahre in neue Hard- und Soft-
ware. Und wihrend im Vorfeld des
Jahrtausendwechsels jeder harmlose
Chip als existenzielle Gefahr fiir das
Untemehmen identifiziert wurde, war-
tete der Mittelstand wohl auf den Fall
des herannahenden Informationsgaus?

e [T-Anforderungen und die Kom
plexitdt im Mittelstand sind deutlich
geringer, hier kinnen mehr Standard
lisungen eingesetzt werden.®

Warum nimmt gerade der Mittelstand

in Deutschland einen so hohen Stel-
lenwert ein? Die Antwort ist recht ein

74

TENBIEG-KOLUMNE

fach: Die Flexibilitdt und Individualitit
unterscheidet den Mittelstand von den
GroBunternehmern und macht auch
den GroBteil ihrer WetthbewerbsFihig-
keit aus. Und genau diesen Vorteil soll
der Mittelstand durch Standardisierung
der Prozesse jetzt aufs Spiel setzen?

enn ein mittelstindischer Un-
ternehmer so manche Werbe-
und Vertriechs-Botschaft der
sogenannten IT-MarktgrofBien wverin-
nerlichen wirde, miisste ein Grofteil
der Untemehmen kurz vor dem infor-
mationstechnischen Kollaps stehen.
Dies aber ist definitiv nicht so.
Gerade der Mittelstand agiert bei sei-
nen Entscheidungen seit jeher extrem
kosten- und nutzenorientiert. Und ge-
nau hier muss der mittelstandsorien-
tierte Realisierungspartner aus dem
Partnemetz des Soft- und Hardware-
Anbieters verstirkt ins Spiel kommen,
denn gerade im Mittelstand wird ein
GroBteil des Umsatzes immer noch
iber mittelstandische Vertriebspartner
abgewickelt. Und das ist auch gut so.
Und im Interesse des Kunden, denn der
Partner vor Ort kennt sein Gegeniiber
und dessen Sorgen erheblich besser als
die Marktstrategen der Konzerne,
ber welcher Hersteller redet
schon intensiv mit seinen Part-
nern? Manchmal - so scheint es
- werden lediglich die Umsatzzahlen
den Vertriehsvercinbarungen des Part-
ners gegeniibergestellt, Ab und zu gibt
es eine Prise Vertrichsunterstiitzung
durch einen redegewandten Herstel-
lervertreter oder ,last, but not least”
Imagebroschiiren und Prospekte in ei-
nem Hochglanzumschlag - das war's.
Wo bleibt da der rechenbare Mehrwert
und die Chance, auf Basis einer inten-
siv gelebten Partnerschaft Mehrge-
schift zu realisieren?

ittelstand?

eispiele fiir wenig erfolgreiche

<Partnerunterstiitzung®  sehen

wir immer wieder - vor allem in
angloamerikanischen  Unternehmen:
Partner- Vertriehsseminare  in
London oder ein Key-Account-Boot-
Camp in Florida. Englischsprachige
Kundenprisentationen und Fallbei-
spicle, ROI-Berechnungen ohne jede
unternehmerische  Nachvollziehbar-
keit, Referenzen amerikanischer Kun-
den, die einen mittelstiindischen Un-
ternehmer hierzulande kaum interes-
sieren.
Wie steht es nun um den Mythos Mit-
telstand? Die mittelstindischen Unter-
nehmen tragen in Deutschland zu
etwa 40 Prozent zu den ITK-Ausgaben
bei. Dies sollte wohl Grund genug sein,
sich intensiv mit der ErschlieBung die-

und

ses groflen Absatzmarkis zu befassen.
Was derzeit aber noch fehlt oder im
Rahmen der Kostensenkungspro-
gramme der IT-Hersteller leider zuneh-
mend verkiimmert, ist die fundierte

und absatzmarktorientierte Partner-
kommunikation, der Schliissel zum
Erfolg im Mittelstand. n
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