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Neuer Distributionsvertras. mit Ever IT

wLANXXL'- das ganze Paket
FRITZ!Box, FRITZIWLAN Repeater, FRITZIWLAN USB Stick

Indischer Security-Spezialist will deutschen Markt angreifen
Mit aggressiven Marketing-
und Vertriebsaktionen will der

indische Security-Hersteller
Microworld im deutschen Markt
für Antivirus- und lnternetsicher-
heitslösungen Fuß fassen. Dabei

helfen sollen neben der aktueF
len Produktgeneration )escän

10( auch der Software-Distribu-

tor Ever IT.
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)Ituspersky hat vor einigenJahren
unter ähnlichen Voraussetzun-
gen begonnen(, sagt Govind Ram-

murthy, Gründer, CEO und Chef-

entwickler des indischen Securi-

ty-Herstellers Microworld. Er ist
sich der Hemusforderung be-

wusst, sich in einem derart von

Verdrängungswettbewerb gepräg-

ten Segment wie dem der Anti-
virus- und Internetsicherheits-
lösungen nennenswerte Markt-
anteile zu sichern. )Es wird si-

cherlich nicht einfach, aber unse
re Lösung setzt sich von denen

der Konkurrenz ab(, gibt sich der

Lbu errorgsgewss.

unterstutzung von
der Distribution

Bereits vor vierJahren ist der Her-
steller in den deutschen Markt
eingetreten und stellt seitdem
auch regelmäßig und in wach-
sendem Umfang auf der CeBIT

aus. Ohne die Unterstützung von
Distributionspartnern konnte
der Hersteller bisher aber nur 30
Reseller und rund 1-000 KundeD
gewinnen. )Viel zu wenig(, meint
Rmmurthy und erhofft sich die

Initialzündung von der al(tuellen
Generation der Antivirus- und In-

ternetsicherheitslösungen )eScan

10( und der frisch unterzeichne-
ten Vertriebsvereinbarung mit
deD deutschen Software-Dis-

tribulor Ever IT. )Wir haben auf
der vergangenen CeBIT extrem
gutes Feedback auf unsere neu
vorgestellten Lösungen bekom-

men<, so der CEO. Mit dem neuen

Vertriebspartner und einem wei-

teren Distributor, der momentan
noch gesucht wird, will Micro-
world den Markt aggressiv an-
gehen.

Neben multimedialen Werbe-

lempagnen im Channel- und spä-

ter auch Endlcndenbereich lockt
der Hersteller mit Lead-Generie-

rungsangeboten, Remote-SuF
port, Beteiligung am Folgege

schäft und einem ldilen Bekennt-

nis zum indirekten Vertrieb:
)95 Prozent unseres Geschäfts

wickeln wir über den Channel

ab(, sagt Rammurthy. ljber den

eigenen OnlineShop verkauft der

Hersteller nur Einzellizenzen für

Privatanwender. Microworld ent-

wickelte sich innerhalb von 15

Jahren von einem Drei-Mann-
Tean zu einem in über 90 Län-

dern agierenden Unternehmen, Mr'owordrechnorosiesGmbH
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