Reseller miuissen sich vom

«Der Kern liegt in der Sichtweise auf das Produkt> als sol-
ches», sagt Czekala. «Der Verkdufer sieht vielfach nur die
technischen Eigenschaften, wiahrend der Kunde einzig den
Nutzen eines Produktes fiir seine individuelle Situation

Viele Produkte, die derzeit im Umlauf sind, sind mehr
als ausreichend, um die bestehenden Bediirfnisse der Nut-
zer zu befriedigen, wie Czekala weiter sagt. Die technische
Verbesserung eines Produkts steigere den Nutzen oft nur
marginal. «Selbst Apple hat hier langsam eine Séttigung
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NOn- cka. Der ICT-Reseller-Index ist im April auf 82 Punkte ge-

inter- klettert, wie Proseller mitteilt. Lag der Indexim Marz noch

9 13 Prozent hinter dem Vergleichswert aus dem Vorjahr,

‘n(:izrn- sind es im April nur noch 3 Prozent. Dies ist jedoch nur

| die bedingt auf sich erholende Marktverhiltnisse zuriickzu-  sucht.»

-Ma- fihren.

V) fiir Im vergangenen Jahr fielen die umsatzschwachen
Osterfeiertage auf den April. 2016 waren die Feiertage be-
reits im Marz. Deswegen muss der Direktvergleich zwi-

unk schen April 2016 und April 2015 etwas relativiert werden,

wie es in der Mitteilung heisst. Um den Oster-Effekt berei-
Siert nigt, liegt der April-Index nicht 3, sondern 5 Prozent unter

\nalyse dem Vorjahreswert, wie Thomas Czekala auf Anfrage sagt.
t1ﬁ1_000 Czekala ist Verwaltungsrat bei Proseller und Autor des In-
plunk dexes. Dennoch vermochte der kumulierte Umsatz aus
n fiir dem IT-Reseller-Geschift ein wenig aufzuholen. Im Mérz
d ihr lag dieser noch 18 Prozent hinter dem Vergleichswert aus
e S0- dem Vorjahr zuriick. Im April machte er drei Prozentpunk-
::r:ten— te gut und liegt nun bei einem Riickstand von 15 Prozent.
Auf der Sortimentsebene zeigt sich das gewohnte Bild
tner- Einige Produkte entwickelten sich positiv. Die Artikelkate-
gorie «<Komponenten» etwa liegt mit einem Plus von 4 Pro-
‘ E“nter- zent iiber dem Vorjahreswert. Die Kategorie «Andere Arti-
’efrlé)rrise kel» liegt sogar 7 Prozent iiber dem Vergleichswert von 2015.
M) Dem stehen jedoch Sortimentsbereiche wie Storage und
h die Verbrauchsmaterial gegeniiber. Diese geméss Mitteilung
nms «am meisten gebeutelten Produktgruppen» lagen vergan-
Steller genen April 17 beziehungsweise 15 Prozent hinter dem
lg[um Resultatdesletzten Jahres. «Storage istimmer weniger ein
gen, Thema, und Verbrauchsmaterial wird
zunehmend woanders gekauft»,
heisst es weiter.
o ¥ Kaufwunsch des Kunden sinkt
et ! Inder Mitteilung findet sich auch
n eine Erkldrung fiir die Flaute im
um Hardwaregeschift. Es fehle den Her-
Fjes stellern an neuen Produkten, die aus
e

Sicht der Nutzer deutlich besser seien
als die bisherigen. Dies fiihre
zu einer ldngeren Nut-
zungsdauer von Altgera-
ten, was sich wiederum
negativ auf den laufen-
den Verkauf auswirke.
Trotz stdndiger Er-
neuerungswellen

Thomas Czekala,
Verwaltungsrat bei
Proseller und Autor

des Indexes.

T

und innovativen

neuen Produkten.

erreicht», sagt Czekala. Denn auch ein iPhone 4 kénne
selbst heute noch 90 Prozent aller Bediirfnisse bedienen.
«Auch sinkt der soziale Druck, immer neue Versionen ha-
ben zu miissen, da der Nutzer ausser dem neuen Design
kaum einen Mehrwert hat.» Die Konsequenz des Ganzen:
Der Kaufwunsch des Kunden sinkt.

Von der Produktgeselischaft zur Nutzengesellschaft
Das Sortiment des IT-Resellers verschiebt sich folglich
schon seit Jahren. Zudem vertreiben diese immer mehr
artfremde Artikel. «Ob artfremde Produkte ein guter Weg
fiir den Reseller sind, kann man pauschal nicht sagen», sagt
Czekala. «Wenn diese neuen Artikel im Sortiment aber das
Nutzenerlebnis in Ergdnzung zu den bestehenden Produk-
ten und Services steigern, dann ist das der richtige Weg.»
Sobdten heute schon viele Reseller ausser Laptops auch
die entsprechenden Tragetaschen an. «Wenn sich dieser
IT-Reseller noch weiter entwickelt, wird er sich vom Pro-
dukt dLaptop> 16sen und sich zum Spezialisten einer An-
wendungssituation entwickeln», sagt Czekala. Eine mog-
liche Anwendungssituation seien etwa ICT-Losungen fiir
den Vertriebsaussendienstmitarbeiter. Das fiithre zu einem
potenziell neuen Ergédnzungssortiment zum Laptop.

Eins-zu-eins-Lésungsvertrieb

Der Reseller sollte sich geméss Czekala die Frage stellen:
Wie sieht die Situation des Kunden aus, und was braucht
er kurz-, mittel- und langfristig, um sich in dieser Situation
besser zu fithlen? Das erfordert jedoch ein Umdenken beim
Personal: «Produktmanager und Verkdufer miissen zu-
kiinftig von der gewohnten Wir kdnnen>- auf eine Du
brauchst>-Denkweise wechseln», sagt Czekala.

Hersteller und Verkdufer miissten kiinftig die Situation
des Kunden noch besser verstehen und dafiir passende
Losungen konfigurieren. «Leider ist das ein Abschied vom
eher bequemen Massenmarketing hin zu einem noch auf-
wendigeren Eins-zu-eins-Losungsvertrieb», sagt er.
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