For att Sun Microsystem ska klara forandringen fran traditionell
server- och arbetsstationsleverantdr till en strategisk partner nar det
gdller i it-infrastruktur, kréavs en helt ny typ av partner och distributorer
som kan hantera stora volymer.

Sun Microsystem, som kommer frdn servervarlden, har under de
senaste aren breddat sitt sortiment samtidigt som foretaget allt mera valt
att fokusera pa datalagringslosningar.

Efter det att Sun seglat upp som nummer ett pa servermarknaden i
Sverige &r nasta steg att snabbt bli en av de ledande akttrerna aven
inom datalagring.

Tanken &r att Sun ska véaxa med 50 procent arligen inom datalagring
med ett helt nytt lagringskoncept och ett nytt, attraktivt partnerprogram.
-Det ingar i var plan att vi ska ta oss upp i naringskedjan och bli en av
de stora aktorerna nar foretag investerar i internetinfrastruktur, sager
Sun Mircosystems vd Rikard Wannerholt.

Nar Sun i den forflyttningen kommer med mera volymprodukter kraver
det ocksé distributérer med kunnighet pa det omradet.

Meningen &r ocksa att Sun, som tidigare salt omkring halften av sin
produkter indirekt, snart vara uppe i en indirekt forsaljning p& runt 90
procent.

Det nya datalagringskonceptet bygger pad moduluppbyggda system som
ar 6ppna mot konkurrerande leverantorer och olika plattformar.
Foretaget har ocksa breddat sin aterforsaljarskara rent geografiskt och
har darmed kunnat tacka in tidigare vita flackar pa kartan, som till
exempel Smaland och 6vre Norrland.

I Sun Microsystems nya partnerstrategi CPI, Partner Development
Provider, kanner foretaget redan en stark tillstromning av aterforsaljare
som man inte haft kontakt med tidigare.

-Det beror mycket att vi ar klara och tydliga i vart budskap och att vi har
ett bra program. Dessutom har vi skapat oss ett namn pa marknaden,
sager Kristian Wifstrand.

Suns nya partnerkoncept ar vardebaserat och styrs alltsa inte av hur
mycket som varje enskild partner séljer, utan det viktiga ar utbildning
och certifiering.

Helt enkelt ska Suns partner bli helhetsleverantorer av datalagrings- och
serverldsningar.

Nar det galler partner finns det tre olika nivaer.

Datacenter, som bestdr av stora clustrade losningar, bland annat
datalagringsldsningar. Enterprisesidan bestar av forsaljning mot foretag
pa olika nivaer och sa slutligen Workgroup, som sysslar med
volymforsaljning.

-1 var nya partnermodell staller vi helt andra krav &an tidigare pa
utbildning och certifiering. De partner som bara salt servrar ar helt
borta ur bilden, sager Rikard Wannerholt.

| stéllet har Sun valt att jobba langsiktigt med till exempel gemensam
affarsplanering samtidigt som man forsoker stotta aterforsaljarnas
medvérde pa marknaden.

Aven om Sun satar hart pd datalagring for att bli en av de storre
aktorerna pad den sidan, ar det fortfarande serverdelen som véxer
snabbast av alla ben.

Det galler aven forséaljningen av arbetsstationer, dar man ser en stor
volym- och intaktstillvaxt i just Sverige.

Tidigare befanns sig Sun ndgonstans i mittensegmentet med sina
servrar, men idag har foretaget flyttat sig nedat &t volymsidan, men
aven uppat i kedjan, dar man nu ocksd slass i de traditionella
stordatormiljéerna.

-Pa samma séatt har vi ocksd breddat oss i kedjan nar det galler
arbetsstationer, som &ven de gar mot att bli mer och mer
volymprodukter, sager Rikard Wannerholt.

Av den anledningen behdvs det en ny sorts distributdrer och
aterforsaljare, sddana om &r vana att hantera stora volymer och som i
ser fortjansten i att salja stora enheter.



Under innevarande ar kommer Sun Microsystem i Sverige att omsatta
cirka 2,5 miljarder kronor. Forsta halvaret vaxte omsattningen med 42
procent samtidigt som orderingangen vuxit med 55 procent.

| hostas passerade Sun Compag inom alla operativsystem pa
serversidan, och &r den storsta serverleverantéren ocksa i Sverige,
enligt analysforetaget Dataquest.



