Disques durs

Seagale est référencé par
Banque Magnéfique

Le fabricant gonfle ses canaux grand public,
en élargissant son réseau de grossistes en France.

f"‘ I'occasion du MedPi,quiaeu lieu
#*% du3o maiauz juin aMonaco, e
fabricant de disques durs a annonce
I'8largissement de son réseau fran-
cais de grossistes. Banque Magnéti-
que vient ainsi rejoindre Actebis, In-
gram Micro, Tech Data, Bell Micro,eSys
et UFP || permettra 3 Seagate de dé-
velopper en profondeur I'ensemble

des canaux grand public.

Un accord qui refléte

la stratégie de I'éditeur

Seagate etait deja référencé chez cer-
taines enseignes, par le biais de ses
grossistes pénéralistes. « Mais ce nest
pas suffisant, explique Nicoletta Laffi,
responsable marketing EMEA chez
Seagate. Pour bien servir les canaux
grand public, il faut pouvoir sappuyer
surdes spécialistes. Banque Magnéti-

que dispose justement d'une bonne
visibilité sur ce marche, puisqu'il tra-
vaille avec toutes les grandes ensei-
gnes. » Ce nouvel accord refléte bien
unestratégie globale du fournisseur,
quialegrand publicen ligne de mire.
Unedivisiondédiéea ce marchéa été
créée il y a trois mois, baptisee Bran-
ded Solutions.Elle pilotera toute I'ac-
tivité grand public, actuellement en
pleine effervescence. Citant des chif-
fres de GfK, Seagate explique qu’ll
s'estvendu1,s millionde disques durs
en France en 2005, En 2006, il s'en
vendrait2,5 millions,dont un million
pourlegrand public. Lesdisques durs
externes sont particulierement en
progression. « Grdce au multimédia,
le stackage individuel explose », sou-
ligne Nicoletta Laffl.m

Gilbert Kallenborn
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Sage est plus proche de ses

partenaires

La société élargit ses
prestations aux RH,
a la finance et au droit.

ﬁ} I'occasion de son rendez-vous
=% annuel Sage Expo, le 6 juin der-
nier,léditeur a présenté un nouveau
programme baptisé Partenaires Puis-
sance Sage (PPS), qui vise a aider les
3 soodistributeurs dans leur gestion
au quotidien. « Nos revendeurs ont
critiqué nos services d'accompagne-
ment actuels sur deux points : ifs les
trouvent trop confus car trés nom-
breux, et trop restreints aux seuls do-
maines commerciaux, techniques et
marketing », explique Hémeric de
Saint Chamas,directeur de la division
PME chez Sage. Pour tenter de reme-
dier a ces défauts, ['éditeur a regroupé
ensemble de ses programmes par-
tenaires sur unsite dedie unique, afin
de leur donner une meilleure visibi-
lité et d'en faciliter lacompréhension.
Parailleurs,déslarentrée, il proposera
de nouveaux services d'accompagne-

| Hémeric
de Saint
# Chamas,
; o directeur
Wi de |a division

Sage : « Nous
M voulons
assurer la
stabilité
financiére et
opération-
nelle de nos
partenaires. »

ment. C&té RH, Sage va aider les re-
vendeurs a recruter et a former du
personnel technique et commercial,
en particulier sédentaire. Il compte
également mettre en place des for-
mations de management, pouraider
lesdirigeants a mieux gérer leurs équi-
pes. Dans le domaine du droit et de
lafinance, Sage proposera une pano-
plie d'outils en ligne et des services
de conseil,notamment pour le déve-
loppement d'activités, la transmis-
sion d'entreprise et la définition de
contrats de sous-traitance. Ces nou-
veaux services seront cofinances par
I'éditeur. Ils s'appuieront, en partie,
surdes prestataires tiers,en cours de
selection.m GK
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Ipswitch revoit sa

ciratenie commereiale
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Léditeur cherche des partenaires a valeur ajoutée
pour son offre WhatsUp Professional.

é@%yotre logiciel d'administration re-
& W seauWhatsUp Professional sest
considérablement enrichien fonctions
ces derniéres années. Mais son déve-
loppement commercial sest appuyé
sur la vente sur catalogue ou la vente
en figne. Nous souhaitons désormais
favoriser un processus de vente per-
sonnalisée, selon les besoins de en-
treprise, avecdes servicesdlaclé »,
explique Loic Triger, directeur
desventes France chez |pswitch.
Le fournisseur veut s'entourer
d'intégrateurs réseauxet de SSiI,
d'envergure nationale ou ré-
gionale.Cesacteurs doivent
disposer d'importantes
compétences réseaux et
etre capables de proposer

Loic Triger,
Ipswitch :
« Nous
voulons
avoir dix
parte=-
naires
Premier d'ici a
la fin de I"année. » =

Impression

des solutions complétes aux clients
finals. Ipswitch a déja réussi a recru-
ter des partenaires répondant a ces
critéres, dont Amec Spie, Net Quality,
Econocom Services,DCl ou OCEATech-
nologies. D'icia lafin del'année 2006,
sonabjectifest de certifier dix parte-
naires Premier et quinze partenaires
Select,avec une bonne répartition
sur l'ensemble du territoire.
Pour capter ces relaiscommer-
ciaux, 'éditeurs'investit dans
des actions marketing. Il par-
tidpeactuellementautourde
Francede son grossiste
|Pvista. Pour fidéli-
ser |es partenaires
existants, il orga-
nise des concours
devente,des for-
mations techni-
ques trimestriel-
les gratuites et
des actions de
prospection
ciblées.m GK

Xerox donne un nouvel

elan a XAP

Le fournisseur propose de nouvelles solutions
dans le cadre de Xerox Alliance Partner.

’\{ erox propose trois nouvelles
# % solutions bureautiques pour
optimiserla productivité et réduire
les coltsliés a la gestion des dacu-
ments dans le cadre de son pro-
gramme XeroxAlliance Partner (XAP)
quiassocie la gamme des produits
Xerox Office a des solutions logiciel-
les de partenaires. |l vient de réfé-
rencerdeuxéditeurs, X-Solutions et
Equitrac, pour leurs salutions Free-
Flow SMARTsend 2.0,X-Solutions et
ScanFlowStore 5.0 de capture, de
partage et de stockage des docu-
ments et Equitrac Office 4 pour le
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suivi et l'attribution des couts do-
cumentalres aux départementsou
clients concernés.
Pour commercialiser ces solutions,
Xeroxs'appuiera sur ses concession-
naires. Selon leur degré d'investis-
sement et aprés avoir suivi unefor-
mation, ils pourront vendre les
solutions tout en se déchargeant
surles éditeurs (X-Solutionset Equi-
trac) du support et du service. Pour
ceux qui ne souhaitent pas se for-
mer, la prestation se limitera a la
vente du matériel Xerox.m
luliette Fauchet




