10 Meinung

Das sagen Distributoren und Systemhduser

Was bringt Unified Communications?

ChannelPartner wollte von Systemh&usern und Distribu-
toren wissen, was sie von Unified Communications halten,
Wir fragten, fiir welche Zielgruppen Unified-Communications-
Losungen besonders interessant sind, mit welchen Verkaufsar-

Allnet

,Mittelstand und Industriekunden sind

die klassischen Zielgruppen"

ir kommunizieren im-

mer mehr und nutzen
dabei immer neue und unter-
schiedliche Technologien. Be-
sonders die Unterschiede der
verwendbaren Medien inner-
halb und auflerhalb des Biiros
stellen die Kunden vor neue
Herausforderungen. Mittel-
stand und Industriekunden
sind die klassischen Zielgrup-
pen fiir UC. Mit UC ist man
immer erreichbar. Kein Kunde
fillt mehr in eine Kommuni-
kationsliicke. Gerade fiir
Handwerker und Handelsver-
treter ist das der entscheiden-
de Nutzen von UC, der sich
schnell in nicht verlorenem,
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also zusitzlichem Umsatz wi-
derspiegelt. Das Wichtigste ist,
dass der Kunde weif, was er
erreichen méchte.

Der Fachhandel sollte sich
als Losungsanbieter verstehen.
Zur Losung gehoren War-
tungsvertrige, Tarifberech-
nungen zur Optimierung der
Ersparnis beziehungsweise
Rentabilititsberechnungen,
Rahmenvertrige mit GSM-
Providern et cetera. ©

»Mit einem spezialisierten Partner

zusammenarbeiten”

rundsitzlich eignet sich
Unified Communications
(UC) fiir jedes Unternehmen,
das seine Kommunikations-
strukturen effizienter gestalten
mochte, Zusitzliches Umsatz-
potenzial bieten Anwendungen
wie Video, Home Office oder
Losungen fur das standort-
tibergreifende und zeitgleiche
Bearbeiten von Dokumenten.
Neue Versionen und erwei-
terte Funktionalititen kom-
men stetig dazu.
Fachhindler miissen mit
den Unternehmenszielen des
Kunden vertraut sein und wis-
sen, wie sich diese mit dem
Einsatz von Unified Commu-
nications erreichen lassen. Fiir
die technische Umsetzung be-
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nétigen Hindler Know-how in
den Bereichen Netzwerkinfra-
struktur, IP-Telefonie und den
entsprechenden Kommunika-
tionslésungen. Bevor eine UC-
Loésung implementiert wird, ist
es erforderlich, das Netzwerk
des Kunden auf , Voice Ready-
ness“ zu priifen. Das bedeutet,
dass eine gute Sprachqualitiit
zu gewihrleisten ist. Verfiigt
der Hindler nicht tiber die no-
tige Expertise, kann er mit
einem spezialisierten Partner
zusammenarbeiten. ©

gumenten Fachhindler Kunden iiberzeugen kénnen, welche
Fachkenntnisse sie mitbringen miissen, welche technischen
Voraussetzungen im Netz nétig sind und welches Zusatzgeschift
Unified Communications erméglicht. Hier die Antworten.

Herweck

,Das erreichbare Ziel ist ein
erfolgreicheres Unternehmen”

nified-Communications-
Losungen sind fiir all
jene Unternehmen besonders
interessant, bei denen es durch
eine gewachsene Infrastruktur
und dadurch bedingte mediale
Briiche zu Verzdgerungen in
den Arbeitsabliufen kommt.
Das erreichbare Ziel der Ein-
fithrung von UC ist ein erfolg-
reicheres Unternehmen durch
effizientere Geschiftsprozesse
und verbesserte Zusammen-
arbeit, da alle Mitarbeiter ein-
facher auf Informationen zu-
greifen kénnen und dadurch
erreichbar sind.
Das ganzheitliche Kommu-
nikationskonzept erfordert
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eine einheitliche Betrachtung.
Der Errichter muss sich die
Zeit nehmen, die Arbeitsab-
ldufe des Kunden zu analysie-
ren und zu dokumentieren,
Bedingt durch die Unabhingig-
keit der Daten von der Art des
Endgerites, ist der Verkauf zum
Beispiel von PDAs und Mobil-
funkgeriiten/Dualphones mit
passenden Rahmenvertrigen
der Netzbetreiber ein neues
Geschiftsfeld. @

»Kostenoptimierung durch Integration”

C-Lésungen sind dort

interessant, wo durch
die Integration der Sprach-
kommunikation in die IT-
Welt Synergien und Zusatz-
nutzen erzielt werden kénnen.
Dies trifft beispielsweise auf
Nutzer zu, denen eine inte-
grierte mobile Erreichbarkeit
oder eine priisenzbasierte
Kommunikation am Herzen
liegt. Verkaufsargumente sind
die kostenoptimierte Lésung
durch Integration ins Netz-
werk (TCO-Senkung), ein in-
telligentes Anrufmanagement
und die einheitliche Kommu-
nikation fiir Voice, Fax und
E-Mail. Wichtig ist es, dem
Endkunden eine UC-Lésung
iiberzeugend, am besten in
der Praxis, zu zeigen. Deshalb
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unterstiitzen wir Demo-Pro-
gramme.
Fachhindler/Systemhduser
miissen tiber breite Kenntnisse
beginnend bei TK-Features
iiber CTI-Integration bis hin
zur Netzwerkadministration
verfiigen. Die beim Kunden zu
klirenden Grundfragen sind:
»1st das Netzwerk VoIP-rea-
dy?“ und ,Gibt es eine entspre-
chende Groupware-Lésung,
arbeitet der Kunde heute so
(Terminverwaltung), dass eine
integrierte Kommunikation
méglich ist? @



