Netilla: Neueinsteiger will mit
Allasso Partnernetz aufbauen

Security-Hersteller Netilla will mit seiner Client-losen VPN-Appliance nach Grof3britannien

und den Benelux-Landern jetzt auch auf den deutschen Markt. Gemeinsam mit dem Value

Added Distributor Allasso sind die Amerikaner dabei, ein Partnernetz aufzubauen.

Als Reginald P. Best im Jahre
1999 in Sommerset, New Jersey,
sein Unternehmen Netilla griinde-
te, betrat er diinnes Eis. Denn
auch Wettbewerber hatten den
Security-Trend nicht verschlafen.

Doch Best wagte den Schritt und
fing mit der Entwicklung und
dem Vertrieb seiner Security-Lo-
sung ,Netilla Service Platform*
an, die dann Anfang 2001 verfiig-
bar war. Die ersten eineinhalb
Jahre tummelte sich Netilla nur
auf dem amerikanischen Markt.
Im Jahr 2002 nahm sich der Her-
steller den europdischen Markt
vor - zundchst Grofibritannien
und die Benelux-Lander.

Nun will Netilla auch in
Deutschland Fuf} fassen. Seit An-
fang 2003 ist Dennis Martin, Ver-
triebsdirektor Central Europe bei
Netilla, im deutschsprachigen
Raum unterwegs, um den Vertrieb
in die Wege zu leiten. ,,Wir ver-
treiben zu 100 Prozent indirekt.
Fiir Direktgeschdfte hdtten wir
die Ressourcen gar nicht®, erklart

er. Seine Hauptaufgabe besteht
deshalb momentan darin, mit po-
tenziellen zertifizierten Partnern
zu neuen Kunden zu gehen, ih-
nen das Konzept der Losung na-
her zu bringen, Projekte auf den

stiitzung bei Neuinstallationen.
,Ich habe zwei Mitarbeiter aus
Amerika zur Verfiigung, die mit
den Partnern zu den Kunden ge-
hen, falls dies erforderlich ist. Wir
begleiten die Partner bei Prdsenta-

Dennis Martin,

, Wir begleiten die Partner
solange, bis sie selbstidndig

laufen konnen.“

Vertriebsdirektor Central Europe bei Netilla

Weg zu bringen und damit Um-
satz zu generieren. In Deutsch-
land gibt es derzeit Testinstallatio-
nen der Netilla-Losung. Die ersten
Vertrdge mit Partnern stehen kurz
vor der Unterzeichnung. ,Ich
rechne damit, dass wir auf der
Cebit einige Partnervertrdge ab-
schlieflen und im zweiten Kalen-
derquartal die ersten Vollinstalla-
tionen beim Endkunden haben
werden®, vermutet Martin.

Vorgabe: 40 zertifizierte
Partner bis Ende 2003

Den Vertrieb in Europa sowie die
gesamte Organisation der Partner-
gemeinde stemmt Allasso. Der
VAD wird sowohl die Zertifizie-
rungen als auch die Belieferung
der Partner iibernehmen. Direkt
vom Hersteller kommt die Unter-

VPN: plattformunabhangig und ohne Client

Die Netilla-Service-Platform ist eine Client-lose VPN-Appliance auf SSL-Basis (Secure

Socket Layer), die Zugriff auf alle géngigen zentralisierten Applikationen und Datenbe-

stande tiber jeden Benutzer-PC mit Internetzugang erlaubt. Der Hersteller will mit sei-

ner Lésung GroBunternehmen und den Mittelstand ansprechen. Vertriebsmanager

Dennis Martin ist sich klar dariiber, dass er mit dem Produkt nicht nur zu anderen An-

bietern SSL-basierender Remote-Access-Losungen konkurriert. Das wére relativ ein-

fach, denn in diesem Bereich gibt es ihm zufolge nur fiinf bis sechs Unternehmen, die

etwas Ahnliches machen, und die sind in Europa kaum vertreten.

Netilla konkurriert mit seiner Lésung aber auch mit ,IP-SEC”, der bislang gangigen

Technologie, wenn es um VPN-Appliances geht. Diese Losungen werden auch von

groBen Unternehmen angeboten. ,Es ist hier viel Aufklarungsarbeit nétig”, so Martin.

Denkt man an Client-lose Remote-Access-Losungen, kommt den meisten der Name

Citrix in den Sinn. Netilla unterscheidet sich von Citrix in einem wichtigen Punkt: Wah-

rend Citrix an Microsoft gebunden ist, kann Netilla mit allen Plattformen umgehen.

,und wir sind erheblich einfacher in der Bedienung — und gtinstiger”, so Martin. Der

Einstiegspreis fiir ,die Netilla Service Platform” liegt bei 9.900 Euro. Der Preis erhht

sich je nach Anzahl der gleichzeitig unterstiitzten Verbindungen. Derzeit kann die L6-

sung bis zu 400 Verbindungen gleichzeitig stemmen. Eine Highend-Appliance mit bis

zu 1.000 gleichzeitigen Anwendungen ist in Vorbereitung. (gn)

tionen und Testinstallationen - so
lange, bis sie selbststandig laufen
konnen“, so Martin.

Bis Ende des Jahres soll es laut
Martin etwa 40 zertifizierte Netil-
la-Partner in Deutschland geben.
Dabei wolle der Vertriebschef
aber, dass die Partner geografisch
sinnvoll verteilt sind. Das Um-
satzziel lautet 600.000 bis 700.000
Dollar fiir die DACH-Region.

Der Zertifizierungsprozess fiir
interessierte Partner beinhaltet
ein eintdgiges offizielles Training
und einen Online-Test. Zurzeit ist
das Training noch kostenlos. Je-
der Partner in spe muss einen
Mitarbeiter fiir Netilla schulen
lassen. Mdchte er mehrere Mitar-
beiter ausbilden lassen, wird dies
voraussichtlich  kostenpflichtig
sein. Nach der Zertifizierung
muss der Partner ein Testsystem
kaufen. ,Der Preis dafiir ist sehr
glinstig. Er wird auf jeden Fall un-
ter dem Marktwert liegen®, ver-

spricht Martin. www.netilla.com

ComputerPartner-Meinung

Mit Allasso hat sich Netilla eine gute
Schnittstelle zu den potenziellen Part-
nern geschaffen. Es wird wahrschein-
lich kein Problem sein, interessierte
Systemhduser zu finden. Wie bei allen
Neulingen fragt man sich allerdings
auch hier: Wie will der Hersteller den
Markteintritt in der DACH-Region mit
nur drei Mann schaffen? Selbst wenn
Allasso den GroBteil der Organisation
ibernimmt - die Ressourcen sind so-
gar fur den indirekten Vertrieb ziemlich

knapp bemessen. (gn)

Dokumentenmanagement

Easy Software stellt
sich neu auf

Im Exklusiv-Interview mit Compu-
terPartner (siehe Ausgabe 06/
2003, Seite 18) hatte der neue
Easy-Vorstand Rainer Schulz be-
reits Anfang Februar seine radikal
verdnderte Vertriebs- und Produkt-
strategie offen gelegt. Jetzt gab der
Spezialist fiir Dokumentenma-
nagement-Software mit Otris, Stra-
tos, Vipcom und Seeburger seine
bevorzugten Entwicklungspartner
fiir das OEM-Geschdft bekannt.
Otris brachte seinen Anwendungs-
generator ,Janus“ in die webba-
sierte DMS-Losung ,Easy Docu-
ments“ ein. Zusammen mit Stra-
tos bringen die Miilheimer die
serverbasierende Archivierungs-
software ,X-Base“ fiir den Ex-
change Server von Microsoft auf
den Markt. Konformitdt zur Steu-
erpriifungssoftware ,Idea“ von
Audicon garantiert Easy mit dem
Integrations-Spezialisten Seebur-
ger. Der ,Business Integration
Konverter“ der Badenser konne
Daten aus Altarchiven und aktu-
ellen ERP-Archiven fiir eine Steu-
erpriiffung gemaft Abgabenord-
nung extrahieren und bereitstellen.
Mit dem Anbieter von Kommuni-
kationslosungen Vipcom verbin-
det den DMS-Spezialisten eine
neue Archivschnittstelle zu dem
Unified Communication Server
~Papageno®. Auf der Cebit finden
Sie Easy und seine Partner in Hal-
le 1, Stand 8g 1. (hei) www.easy.de

Grofle Mihlen mahlen langsam

AT&T denkt tiber neue
Vertriebswege nach

AT&T, einer der grofiten Netz-
werkdienstleister der Welt, hat
sich bis dato ausschliefllich dem
Direktvertrieb verschrieben. Aller-
dings gibt es bei dem Konzern
Uberlegungen dies mittelfristig zu
dndern. Dies zumindest hort man
aus einschldgigen Kreisen. ,Es
gibt Uberlegungen, alternative
Vertriebskandle zu erschlieflen®,
bestdtigt Sven-Oliver Schum-
beck, Technical-Marketing-Mana-
ger EMEA bei AT&T. Wann das
sein wird, konne allerdings noch
keiner sagen. Zurzeit liege der
Schwerpunkt noch ganz klar auf
dem direkten Vertriebskanal und
der Zusammenarbeit mit groflen
Partnern wie IBM oder Cisco.

Flir die Zusammenarbeit mit
Systemhdusern miisse man erst
den gesamten Vertrieb reorgani-
sieren und das Portfolio anpas-
sen. Auch sei noch nicht klar, wie
sich dann der indirekte Vertrieb
gestalten wiirde. Moglich wdre es
zum Beispiel, die IBM-Partnerge-
meinde mit einzubeziehen, aber
auch dies sei nur eine vage Uber-
legung. (gn)

www.att.com



