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Die gute Nachricht zuerst: Trotz einiger
Kritikpunkte konnten sich alle Teilneh-
mer die CRN-Auszeichnung für ERP-Händ-
lerprogramme sichern. Die Reseller beur-
teilten die Leistungen der meisten Herstel-
ler (mit Schulnoten von eins bis sechs) bes-
ser als bei der letzten Umfrage: Vier
Unternehmen erhielten mit Noten besser
als 2,0 sogar das Siegel »CRN Excellent Pro-
gramm«. Insgesamt sieben Unternehmen
stellten sich beim diesjährigen Test dem
Urteil ihrer Partner. Wieder mit dabei wa-
ren Mesonic, Myfactory, SAP, Softengine,
Step Ahead und Sage. Neu hinzugekom-
men ist der Mainzer Hersteller Godesys.
Der strahlende Sieger aber heißt erneut
Mesonic (siehe auch Interview). Zum drit-
ten Mal in Folge kann sich der Scheeßeler
ERP-Anbieter die Trophäe für das beste
Händlerprogramm abholen. 

Grund zum Lachen haben aber auch
andere Teilnehmer: Jeweils um zwei Posi-
tionen nach vorne kämpften sich Softengi-
ne (Platz 2) und SAP (Platz 3). Neueinstei-
ger Godesys landet auf dem vierten Platz.
Sage konnte sich zwar von Rang sieben
(2004) auf Rang sechs verbessern, befindet
sich aufgrund des um einen Teilnehmer
reduzierten Feldes trotzdem auf dem vor-
letzten Platz. Eine ungewollte Kontinuität
beweist dagegen der Jülicher Anbieter My-
factory: Erneut belegt er den letzten Platz
beim CRN-Test (siehe Interview mit Myfac-
tory- Geschäftsführer Marko Lorenz). Als
einziger Anbieter verschlechtert hat sich
Step Ahead. Das Unternehmen fällt vom
zweiten auf den fünften Platz zurück.
Drastisch verschlechtert hat sich hier die
Beurteilung der Vertriebsschulungen. Der
Hauptgrund für den Absturz liegt vermut-
lich in der Umgestaltung der Partnerbe-

Im Test: ERP-Händlerprogramme

Hattrick für Mesonic
Sieben Hersteller haben sich beim diesjährigen Test der ERP-Händlerprogramme
um das Siegel »CRN Certified Program« beworben: Zum dritten Mal in Folge
erzielt Mesonic das beste Ergebnis. Zu den Gewinnern zählen aber auch SAP und
Softengine, die sich deutlich verbessern konnten. Myfactory landet dagegen
erneut auf dem letzten Platz.
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Überblick

Mesonic erneut erfolgreich
Daneben konnten sich auch fünf
andere Teilnehmer verbessern.
Die Verlierer heißen Step Ahead
und Myfactory.

»Wie in der Formel 1«
Mesonic-Geschäftsführer Hans
Walter Siegmund über die Gründe
des Erfolgs.
»Ärgerliche Bewertung«
Myfactory-Geschäftsführer Marko
Lorenz nimmt Stellung zu den
Test-Ergebnissen.
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treuung, an die sich die Partner offenbar
noch gewöhnen müssen. Der Hersteller
hatte im vergangenen Jahr begonnen, den
Fokus von absatzfördernden Schulungen
auf Marketing- und Projektunterstützung
zu lenken. Dagegen konnten vor allem die
Anbieter Mesonic, Sage und SAP mit ih-
rem Angebot an vertrieblichen Schulun-
gen punkten. 

SAP: Umgestaltung 
zahlt sich aus

Das ERP-Schwergewicht SAP machte auch
insgesamt einen deutlichen Sprung nach
vorne. Die umfassende Neugestaltung des
Partnerprogramms »Partner Edge« im letz-
ten Jahr zeigt offenbar Wirkung: In allen
drei abgefragten Kategorien, allen voran
beim Image, konnte sich SAP verbessern.
Nur bei den Punkten Flexibilität und Bü-
rokratie hapert es nach wie vor. Der Her-
steller Sage landet hier zwar auf dem letz-
ten Rang, konnte sein Image gegenüber
dem letzten Ergebnis jedoch klar verbes-
sern. Einen Spitzenwert (1,53) erreicht da-
gegen der Zweitplatzierte Softengine.
Aber auch bei den harten Fakten konnte
sich der Pfälzer Anbieter klar verbessern –
bei der Unterstützung vor Ort sogar fast
um eine ganze Note. Auch bei der Projekt-
finanzierung legte Softengine zu. Be-
sonders anerkennenswert, da dieser
Punkt von Partnern insgesamt am
schlechtesten bewertet wird. Nur 37 Pro-
zent der Reseller vergeben die Note eins
oder zwei. Löbliche Ausnahme sind hier
die Walldorfer, die ihr Angebot offenbar
drastisch verbessert haben und dafür mit
1,57 Punkten die beste Benotung erhiel-
ten. Deutlicher Handlungsbedarf zeigt
sich dagegen bei den Anbietern Step 
Ahead (3,18) und Myfactory (3,09). 

Als durchschnittlich beste verkaufs-
unterstützende Maßnahme schneidet, an-
ders als bei der letzten Umfrage, der Be-
reich technischer Support ab: 84 Prozent
der Befragten vergeben hier die Note 1
oder 2. Nur Myfactory erzielt hier mit Ab-
stand die schlechteste Note. Auch mit der
Bereitstellung von Demogeräten und Test-
installationen zeigen sich 82 Prozent der
Partner zufrieden. Hier sticht vor allem
Mesonic mit einem Ergebnis von 1,06 her-
vor. Neuling Godesys erweist sich bei der
Projektunterstützung als Testsieger, mit
der sich vor allem die Händler der kleine-
ren Anbieter zufrieden zeigen.

In punkto Image erzielen im Durch-
schnitt alle Teilnehmer positive Werte: So
empfinden 95 Prozent der Händler ihren
Hersteller als fairen Geschäftspartner und
fühlen sich als Kunde dort gut aufgeho-
ben (92 Prozent). Fast ebenso viele würden
den Anbieter auch an Kollegen weiteremp-
fehlen (90 Prozent). Ebenfalls positiv beur-

Mesonic Softengine SAP Godesys Step Ahead Sage Myfactory

Händlerprogramme im Test: ERP 

CRN Certified Program

Die einzelnen Leistungen der Hersteller bewerten die befragten Resel-

ler mit Schulnoten von eins bis sechs. Damit auf einen Blick erkenn-

bar ist, welcher Anbieter sich intensiv um den Channel bemüht, ver-

leiht CRN die Auszeichnung »CRN Certified Program«. Beurteilt wer-

den die Leistungen in drei Kategorien: vertriebsfördernde Maßnah-

men (Hard Facts), Kooperationsverhalten (Soft Facts) und Image.

In die endgültige Beurteilung fließen Hard Facts als dreifache 

Wertung ein. Eine Auszeichnung erhält, wessen Angebot mit einer

Gesamtnote besser als 2,50 bewertet wird.

Weitere Informationen erteilt Frank Sautner,

CMP-WEKA research+consulting, Tel. 08121 95-1595,

E-Mail: frank.sautner@cmp-weka.de

Quelle: CMP-WEKA research + consulting / © CRN-Grafik 12/2007
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Endkundenaktionen zusammen mit Herstellern

Technische Schulungen

Vertriebs-Schulungen

Marketing-Unterstützung

Projektunterstützung
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Hard Facts: Bewertung der verkaufsunterstützenden Maßnahmen

Soft Facts: Bewertung der Zusammenarbeit
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teilt werden die Kommunikation mit dem
Hersteller, die fachliche Kompetenz und
die Hilfsbereitschaft der Mitarbeiter. Hier
tun sich vor allem Mesonic, Softengine
und die Walldorfer hervor, die sich damit
abermals deutlich verbessern konnten.

Bei der Frage nach der Zusammenarbeit
mit Herstellern spielen neben den partner-
schaftlichen natürlich auch die technologi-
schen Aspekte eine wichtige Rolle: Ein
Großteil der Partner zeigt sich insbesonde-
re mit Zusatzmodulen für Trendthemen,
der Konfigurierbarkeit der Produkte sowie
mit dem Umfang der verschiedenen ERP-
Module zufrieden. Jeweils über 90 Prozent
vergeben in diesem Punkt die Note eins

oder zwei. Dahinter platzieren sich die
Qualität (88 Prozent) und Interoperabilität
der eigenen Produkte (87 Prozent) sowie
der Preis der Produkte (85 Prozent). Rabatte
und Margen bei ERP-Produkten bewerten
immerhin noch 82 Prozent aller Reseller
als gut oder sehr gut. Durchschnittlich
eher unzufrieden sind die Partner mit der
Umsetzung moderner Technologien wie Ja-
va/DotNet oder auch der Interoperabilität
mit Produkten von Drittanbietern. Reges
Interesse herrscht allerdings nach wie vor
an Lösungen für das Kundenbeziehungs-
management: Mehr als die Hälfte der Be-
fragten schätzt die Nachfrage nach CRM-
Modulen weiterhin als stark ein.�

Godesys AG
www.godesys.de

Mesonic Software GmbH
www.mesonic.de

Myfactory 
www.myfactory.de

Sage Software GmbH & Co. KG 
www.sage.de 

SAP Deutschland AG
www.sap.de

Softengine GmbH 
www.softengine.de

Step Ahead AG
www.stepahead.de
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