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Das Motto heißt Geschwindigkeit
Auch in  d iesem Jahr  verans ta l te te  Maxdata  den Bus iness-Par tner - l (ongress  in  süd l i chen
6ef i lden .  Der  Hers te l le r  nu tz te  d ie  6e legenhe i t ,  um dem Channe l  se ine  neue Aufs te l lung
u n d d i e l<ü nftige n Prod u l(tstrategi e n vo rzu stel len.

Mounta inb ik ing ,  Sege l tö rn ,  Co l f
und Bauchtanz - was sich anhört
wie ein Abenteuerurlaub, ist in
Wirklichkeit ein Auszug aus den
Aktivitäten, die der Marler Compu-
terhersteller Maxdata seinen Chan'
nel-Partnern und deren Begleitern
vergangene Woche in Andalusien
bot. Neben dem all jährlichen Fun.
Programm hatten Marcus Adä und
Markus Ernesti, beide seit Anfang
dieses Jahres neue Führungsspit-
zen des Marler Herstellers, auch
detaillierte Informationen über die
künftige Marschrichtung
des Unternehmens mit
nach Spanien gebracht.

Nicht zur Diskussion
sttinden nach wie vor das
hundertprozentig indirek-
te Vertriebsnodell und die

Auf die Vergabe
der,,Maxdata Star Awards"

bereiteten sich die
Partner auf unterschied-

liche Weise vor.Abwrck lung des  Serv i (es  l .  I  \
über rl ie deutschen Part- 9L ;"
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richtung bleibe laut Adä
ebenfalls bestehen, dort
werde man ledoch das Engage
ment und somit Kosten reduzie
ren.

Maxdata hatte nach einem hohen
operativen Verlust im Jairr 2005 im
März 2006 bereits umfangreiche
Restrukturierungsmaßnahmen an-
gelaindigt. 2006 bezeichnet Adä als
Ubergangs jahr mit einem Umsatz-
ziel von 600 Mill ionen Euro. Der
Break-even ist für 2007 angepeilt.
Mit dem Abbau von einem Viertel
(100 Stellen) der derzeitigen Ar-
beitsplätze noch im ersten Halb-
jahr 2006 stellt das Unternehmen
d ie  e rs ten  Weichen.  In  Deutsch-
land sind etwa 150 Mitarbeiter da-
von betroffen. Ein weiterer Teil der
Einsparungen lässt sich durch die

Zusammenlegung von nationalen
und internationalen Backoffi ce-Ab'
teilungen bewerkstell igen. Zusätz
lich sollen einige der bisher eige-
nen Serviceorganisationen ausge-
Iagert werden. In Deuschland blei-
ben Partner als Servicestationen er-
halten.

Mit Personaleinsparungen ailein
ist es nicht getan. Auch am Pro-
duktportfolio muss der Hersteller
a rbe i ten . , ,Man tu t  s ich  schwer ,
wenn die neuesten Notebook-Tech-
nologien erst ein Vierteljahr nach
den anderen Anbietern angeboten
werden", bemängelte einer der
Partncr. Das sieht Maxdata-Ge-
schäftsführer Adä genauso: ,,Wir
müssen und werden im Notebook-

Segment Gas geben." lm ersten
Schritt sollen die Zahl der Plattfor,
men reduziert und die Geräte in
Entry-, Midrange- und High-End-
Segmente eingeteilt werden.
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Einen wichtigen Beitrag zu einem
ausgefeilten Produktpotfolio soll
eln neues zwolt-zoll- wtoescteen-
Notebook leisten. Außerdem wird
Maxdata die gesamte Notebook-Li-
nie auf Napa-Technologie umstel'
len, und spätestens im kommen,
den Iahr sollen alle Ceräte ein ein-
heitliches Design haben. Mittelfris-
tig soll der Notebook-Bereich des
Herstellers im deutschen 82B-Seg-
ment vom derzeit sechsten (GfK)
auf den vierten Platz aufrücken.

Um die PCs voranzubringen,
heißt das Motto ebenfalls Ge-
schwindigkeit.,, ln der Vergangen-
heit dauerte es drei Monate, bis wir
ein Produkt in den Markt gebracht
haben. Heute sind es nur noch
fünf bis sechs Wochen", sagt An-
dreas Lechner, bei Maxdata verant-
wortlich für die Produkte. Dass so
etwas funktioniert, zeigte die
Markteinführung von BTX,Syste-
men. Hier war der Hersteller einer
dcr Ersten.

Auch im Serversegment wird
nachgearbeitet. Für das ddtte Quar-
tal 2006 plant Maxdata die Einfuh-
rurlg der Xeon-Duo-Technologie.
Ohne diese Techrrologie wird der

Hersteller wohl kaum vom derzeit
fünften Platz im B2B-Segment auf
das nächsthöhere Treppchen auf-
steigen können.

Mit dem Absatz der Belinea'Mo-
nitore ist Mudata nach wie vor zu-
frieden. Hier heißt es die Füh-
rungsposition bei den deutschen
Unternehmenskunden zu halten.

Um in allen PC-Linien schneller
zu werden, hat der Hersteller sei
ne Beziehungen zu den wichtigen
Lieferanten Intel und Microsoft
verbessert. Zudem wird ein Händ-
lerbeirat installiert, in dem jeweils
zehn Padner aus allen Produkt-
gruppen sich drei Mal pro Jahr mit
dem Mudata-Management austau-
schen sollen.

Uber die Loyalität der vertriebs-
partner känn sich Maxdata njcht
beschweren. Trotz der in der
Vergangenhe i t  n ich t  immer  op-
timalen Produktstrategien und
der oft verspäteten Marktein-
führungen stehen die Vertriebs-
par tner  h in te r  dem Hers te l le r .
le tz t  l ieg t  es  am neuen Mana-
gement, diese l-oyalität nicht zu
versp ie len  und d ie  angekünd ig-
ten  Veränderungen schne l ls t -
mög l ich  in  d ie  Ta t  umzusetzen.
Dann könnte  in  der  Jahresb i lanz
2007 d ie  angepe i l te  schwarze
Nul l  s tehen.

ilaxdata Star Award
Den ,,l"laxdata Star Award" in verschiedenen Kategorien überreichte der
Hers te l le r  in  € iner  Abendverans ta l tung an  fo lgende Par tner :
lJmsäEstärkster partner: pauly Büromaschinen
WachstumssGrkster Partner: Home of Hardware
Newcomer: lT-Haus
Umsatzstärkster Platinum Seruer partner: CTM ComputerTechnik

Marke t ing
Umsatzstärkster i lotebook-Partner: Franken & Vosel
15 Jahre Partnerschaft Elsner Datensyteme, Pesche Computerservice
Zehn Jahre Partneßchaft: Albacon Systemhaus, 5piegelburg Praxis- &
Bürosysteme, Quadrosoft, Viani Northeim 6mbH, lfas tomputer, tTtvl
ComputerTechn ik  Marke t ing ,  Hamelberg  Bürosys teme,  MD Hardware  &
5erv ice ,  saxocom Büro-  &  In fo rmat ionssys teme,  5BE Network  So lu t ions ,
Gröz inger  Computer - tösungen,  In te r t ron ic  Computer ,  Ho ld  &  Spada EDV
Lösungen


