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1. Einleitung

In der Informationstechnologie-Branche (IT-Branche) kam es in den letzten 25
Jahren zu einer erheblichen Lebenszykluskontraktion. Wihrend der
durchschnittliche Produktlebenszykluszyklus in den 70er Jahren noch bei elf
Jahren lag, so sank dieser in den 80er Jahren auf acht Jahre. In den 90er Jahren
betrug die durchschnittliche Lebensdauer dann nur noch fiinf Jahre.! Und auch
gegenwiirtig ist ein starker Wandel in der IT-Branche zu verzeichnen.

Wihrend friher die Verteilung der Hard- bzw. Software zu den originiren
Aufgaben des Fachhandels und der Systemintegratoren® gehdérte, sind heute im
Zeichen eines stirkeren Wettbewerbsdrucks und einer gewissen Siittigung der
Miirkte andere Faktoren fiir den Erfolg ausschlaggebend. Der indirekte
Vertricbskanal muf seine Ausrichtung klar definieren, um in diesen Miirkten
weiter bestehen zu kbnnen. Mogliche Formen dieser Ausrichtung sind
Fokussierung auf neue Technologien oder gezielte Adressierung neuer Miirkte.
Fiir die Hersteller von Hard- oder Softwareprodukten bedeutet dieser Wandel eine
ganz besondere Herausforderung.

Der Hersteller mull seinen indirekten Partnervertrieb einer Priiffung unterziehen
und beurteilen, ob der einzelne Partner der richtige ist und ob die gesamte Anzahl
der Vertriebspartner fiir eine durchdringende Marktbearbeitung ausreichend ist.
Vor allem ist es wichtig zu priifen, inwiefern der gewihlte Partner die Kompetenz
besitzt, den Markt im Sinne des Herstellers zu bearbeiten. Gegebenenfalls wird
ein Umbau der eigenen Vertriebsorganisation als auch der Partnerlandschaft
notwendig.

Auch der indirekte Vertriebskanal bei Cisco Systems Deutschland sieht sich heute
mit dieser Situation konfrontiert. Hier besteht Handlungsbedarf, die
Partnerlandschaft  hinsichtlich der sich wandelnden Markterfordernisse

anzupassen. Eine qualifizierte und standardisierte Typisierung der indirekten

' Vgl. Meffert, 2000, S. 388f.
* IT-Dienstleistungsunternchmen, das kundenspezifische Anpassungen von Hard- und Software
vornimmt.
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Vertriebspartner — im Sinne eines Partnerprofiling — sollte dies erméglichen. Die
Behandlung dieser Problemstellung sollte im Rahmen einer praxisorientierten
Diplomarbeit erfolgen. Initilert und realisiet wurde diese Diplomarbeit von
upDATE, Gesellschaft fiir Beratung und Training mbH, welche im Rahmen eines
Consultingauftrages fiir Cisco Systems Deutschland titig war.

Vor dem Hintergrund der aktuellen Marktentwicklung soll eine einschitzbare und
nachvollziehbare  Partnerselektion ermdéglicht werden. Jeder der fiir
Partnerauswahl- und entwicklung verantwortlich ist, kann aus einem
standardisierten Partnerprofiling Nutzen ziehen. Somit ist das Ziel der
vorliegenden Arbeit, den Partnerverantwortlichen beim Hersteller ein Werkzeug
an die Hand zu geben, mit dem sie bei der Partnerbewertung eine den

Markerfordernissen angemessene Partnerselektion treffen kinnen.

Diese Zielsetzung soll anhand folgender Vorgehensweise realisiert werden:

Zuniichst wird im Kapitel zwei ein kurzer Uberblick iiber Cisco Systems gegeben.
Dies erfolgt anhand der Geschichte und der Kernbestandteile der Strategie.
Anschliefend wird Ciscos indirektes Vertriebsmodell vorgestellt und die

gegenwiirtige Situation aufgezeigt.

Im dritten Kapitel sind die konzeptionellen Grundlagen dargestellt, die fiir die
Erstellung des Partnerprofiling notwendig sind. Hier werden kurz die Kiufertypen
nach der Diffusionstheorie von Rogers beschrieben und auf ihr aufbavend das
Konzept des Produktlebenszyklus betrachtet. Dieses bietet bei entsprechend
ageregierter Betrachtung auf Marktebene wertvolle Orentierungshilfe fiir die

Ableitung strategischer SchluBfolgerungen.

In Kapitel vier sind die grundlegenden Merkmale der einzelnen Marktphasen
erarbeitet. Im Anschlul werden drei erfolgskritische Kompetenzen fir die
Bearbeitung der jeweiligen Marktphase charakterisiert und zu einem Gesamtbild

zusammengefiigt.

Kapitel fiinf arbeitet die Anforderungskriterien an den Vertriebspartner fiir die im
vorhergehenden Kapitel definierten Marktphasen und Kompetenzen aus. Fiinf
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Kriteriengruppen und die Ausprigung dieser Kriterien machen eine Zuordnung

des zu bewertenden Partners zu einer Kompetenz moglich.

SchlieBlich erfolgt im Kapitel sechs die Synthese zum integrierten Modell indem
die Gewichtung der Kriterien vorgenommen und eine Anleitung fiir die
Bewertung gegeben wird. Die Bewertung und Auswertung des Modells erfolgt in
einem Tabellenkalkulationsprogramm.

Mit einem Restimee der bearbeiteten Aufgabe schlieBt das siebte Kapitel die
Diplomarbeit ab.



