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Von Nane & Tschap

heute. ..

Meinungen

Betrifft CW Nr. 34 vom 23. Au-

gust 1985, Seite 6: .Handel

macht seinem Arger iiber Big
Blue Luft”

Sie haben in ihrem Beitrag ei-
nen Artikel der Mitgliederzeit-
schrift des Bundesverbandes
Blrowirtschaft e.V. (BBW) auf-
gegriffen, in dem einige Punk-
te angesprochen werden, die
so nicht den Tatsachen ent-
sprechen. |

Far die ErschlieBung neuer
Markte, wie sie sich mit dem
Personal Computer fir die IBM
offneten, war es notwendig,
den traditionellen IBM-Direkt-

ung die Integration des PCs in
bestehende DV-Konzeptionen
sicherzustellen. Die neun IBM-
Laden dagegen vertreiben den
IBM PC an kleine und mittlere
Kunden.

Die IBM-Vertragshandler
sind als eigenstdndige Unter-
nehmen in ihrer Preis- und An-
gebotsgestaltung frei und un-
terliegen lediglich den allge-
meinen Wettbewerbsgeset-
zen. Die Vertrags- und Preisbe-
dingungen sind so gestaltet,
daB sie einen fairen Wettbe-
werb erlauben. Die Handlerbe-
dingqungen sind so ausgelegt,

Coivmon

cher Beweis far die gute Zu-
sammenarbeit zwischen der
IBM und -ihren Handelspart-
nern. Die Erfahrung zeigt, daB
ein abgerundetes Verkaufs-
konzept aus Hardware, Soft-
ware und Beratung die beste
Voraussetzung fiir ein profita-
bles Handlerkonzept darstellt.
Der erfolgreiche IBM-Handels-
partner bietet heute Komplett-
Losungen an und nicht nur rei-
ne Hardware.

Wir sind bemiiht, durch eine
hochwertige und breite Pro-
duktpalette, eine intensive Be-
treuung sowie faire Vertrags-

Laadltlnane aananean Dartnarn

Kolumne

Frither machten die IBM-Marketiers ihren
Kollegen bei der Konkurrenz vor, wie Kunden-
beziehungen funktionieren, damit die Anwen-
der auf dem Pfad der Migrationstugend biei-
ben. Jetzt zeichnet sich eine Trendwende ab:
Die .Kleinen" beginnen Big Blue zu zeigen,
wie's gemacht wird.

Sehr aufschluBreich ist das Beispiel ,Ate
Bremsen”, bei dem eine Amdahl-Installation
auf der Kippe stand (Seite 1: .Bei Amdahl-
Dumpingpreis mufl Siemens passen®): Vorbei
am DV-Management, das an der Zukunftsper-
spektive des PCM-Anbieters zweifelte, interve-
nierte der US-Steckerkompatible bei der ameri-
kanischen Bremsen-Mutter ITT — ein kluger
Schachzug, denn der Niedrigpreis allein hdtte
wohl kaum den Ausschlag gegeben.

Durchhalten um
jeden Preis

Dieter Eckbauer

Damit soll nicht gesagt werden, daf3 die deut-
sche Amdahl nun aus dem Schneider sel. Mii
den Durchhalte-Konditionen mufl sie leben
(wovon eigentlich?). Das ist die eine Seite. Auf
der anderen stehen Vorbehalte der DV-Abtei-
lung beim Anwender. Uber die Nachwirkun-
gen bei der Ate-Bremsen-Crew kénnen zwar
nur Vermutungen angestellt werden, doch hier
ticken ein paar Zeitbomben von sehr ldstiger
Sprengkratft.

Sei’s drum. Der Auftrag ist unter Dach und
Fach — und nach ein paar Monaten fragt nie-
mand mehr, wie er zustande kam. Das eben hat
Amdahl von IBM gelernt. Der Kunde, dies nicht
zu vergessen, kann in der ndchsten Zeit mit bil-




