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»Kaspersky hat vor einigen Jahren unter ahnlichen Voraussetzungen begonnen«, sagt Govind Rammurthy, Griinder, CEO und Chefentwickler
des indischen Security-Herstellers Microworld. Er ist sich der Herausforderung bewusst, sich in einem derart von Verdrdngungswettbewerb
gepréagten Segment wie dem der Antivirus- und Internetsicherheitsldsungen nennenswerte Marktanteile zu sichern. »Es wird sicherlich nicht
einfach, aber unsere Lésung setzt sich von denen der Konkurrenz ab«, gibt sich der CEO erfolgsgewiss. Bereits vor vier Jahren ist der Hersteller
in den deutschen Markt eingetreten und stellt seitdem auch regelméBig und in wachsendem Umfang auf der CeBIT aus. Ohne die Unterstiitzung
von Distributionspartnern konnte der Hersteller bisher aber nur 30 Reseller und rund 1.000 Kunden gewinnen.

»Viel zu wenig«, meint Rammurthy und erhofft sich die Initialziindung von der aktuellen Generation der Antivirus- und
Internetsicherheitslésungen »eScan 10« und der frisch unterzeichneten Vertriebsvereinbarung mit dem deutschen Software-Distributor EverIT.
»Wir haben auf der vergangenen CeBIT extrem gutes Feedback auf unsere neu vorgestellten Lésungen bekommen«, so der CEO. Mit dem
neuen Vertriebspartner und einer weiteren Distributor, der momentan noch gesucht wird, will Microworld den Markt aggressiv angehen.

Neben multimedialen Werbekampagnen im Channel- und spater auch Endkundenbereich lockt der Hersteller mit Leadgenerierungsangeboten,
Remote-Support, Beteiligung am Folgegeschéft und einem klaren Bekenntnis zum indirekten Vertrieb: »95 Prozent unseres Geschafts wickeln
wir iber den Channel ab«, sagt Rammurthy. Uber den eigenen Online-Shop verkauft der Hersteller nur Einzellizenzen fiir Privatanwender.

Microworld entwickelte sich innerhalb von 15 Jahren von einem Drei-Mann-Team zu einem in Uber 90 Lédndern agierenden Unternehmen,
dessen Umsatze nach eigenen Angaben im Multi-Millionen Dollar Bereich liegen.
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