CHANNELINSIGHT
Distribution 2.0 —

der Channel im Wandel

Natiirlich konnte man die Distribution als
Verdrangungsmarkt beklagen und {ber
sinkende Margen oder Preiserosion jam-
mern. In der Tat kommen immer leis-
tungsfahigere Systeme immer Kosten-
glinstiger auf den Markt und vielféltige
neue Bezugsmodelle greifen die Stellung
der IT-Grosshandler an. Doch jeder Wan-
del lasst auch Chancen zutage treten. Um-
so mehr, wenn man sich ins Bewusstsein
zuriickruft, dass die IT-Branche, gemes-
sen beispielsweise an der Automobilindu-
strie, noch immer in den Kinderschuhen
steckt. Letztere hat sich in ihrer iber
130-jahrigen Geschichte andauernd neu
erfunden - aktuelles Stichwort: selbstfah-
rende Autos. Doch ist im Vergleich dazu
das Innovationspotential der IT weitaus
disruptiver.

Distributoren, die sich nicht nur als reine «Box Movery ver-
stehen, haben es sich daher zur Aufgabe gemacht, noch
weitestgehend unbekannte, aber bahnbrechende Technolo-
gien und Trends aufzuspiiren und deren Herstellern den
Weg in den Markt zu bereiten. Ein auf Mehrwert ausgerich-
teter Distributor ibernimmt so Aufgaben vom Hersteller,
indem er beispielsweise die Lancierung neuer Produkte
oder Produktegenerationen mit Marketingkampagnen be-
gleitet oder Schulung und technische Unterstiitzung leistet.
Damit kann er komplexen technischen Losungen sogar
zum Durchbruch verhelfen und sich gleichzeitig als Exper-
te und technischer Berater etablieren. Doch auch gegen-
iiber seinen eigenen Kunden, den Resellern, kann er durch
den Ausbau seiner Dienstleistungen in eine neue Rolle
wachsen: Durch sein Marketing kann er zum einen unmit-
telbar Leads fiir sie generieren. Stellt er zudem auch den
Know-how-Transfer zu ihnen sicher, erhoht er die Absatz-
chancen seiner Partner weiter. Je individueller und massge-
schneiderter er den Reseller zu Verkauf und Implementati-
on der Produkte und Losungen befihigt, desto erfolgreicher
sind beide. Begleiten beispielsweise qualifizierte System
Engineers des Distributors die Verkdufer zum potentiellen
Kunden, konnen auftretende, ins Detail gehende techni-
sche Fragen unmittelbar geklart und somit Projekte schnel-
ler aufgegleist werden.

Der Distributor 2.0 sozusagen gibt sich nicht mehr mit sei-
ner Funktion als reiner Zwischenhindler zufrieden, son-
dern sieht sich als universales Bindeglied zwischen Her-
steller und Wiederverkaufer und als Business-Partner auf
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Augenhohe. Er wird vom blossen Liefe-
ranten zum wertschopfenden Dienstleis-
ter, der sich durch ergdnzende bran-
chenspezifische Services differenziert.
Das bedeutet allerdings, dass der Distri-
butor bereit sein muss, zu investieren -
in  Ausbildung, Schulung, Training,
Know-how, kurz gesagt: in die Qualifika-
tion der Mitarbeitenden und Partner. Da-
vor schrecken viele zuriick, weil sie kurz-
fristig um ihre Margen fiirchten. Auf lan-
ge Sicht hingegen zahlen sich die Vogel-
Strauss-Strategie und das Festhalten am
klassischen Distributionsmodell vermut-
lich nicht aus.

Erfolgversprechender erscheint es, durch
Fokussierung Expertise in einem spezifi-
schen Gebiet zu erlangen und das reine
Volumengeschdft um beratungsintensi-
vere und komplementdre Zusatzleistungen zu ergidnzen.
Sprich: Wer zum Beispiel Server- und Speichersysteme der
flihrenden Hard- und Softwarehersteller anbietet, hat sein
Ohr ohnehin bereits sehr nah an diesem Markt. Umso indi-
vidueller konnen darauf aufbauend kundenspezifische
Storage-, Datenmanagement- oder Archivierungslosungen
konzipiert und implementiert werden, fiir die der Distribu-
tor dem Fachhéndler die notige Fachkompetenz stellt und
die bereits vorkonfigurierten und somit veredelten Kompo-
nenten zuliefert. Fiir den Reseller ist im besten Fall dann
nicht mehr nur der Preis das alleinige Kriterium fiir den
Kaufentscheid, sondern der Mehrwert, den er von seinem
Value Added Distributor erhalt.
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