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Speed, Unverbindlichkeit, Gewinnmaximierung,
das Denken in Quartalen: Das Channel-Business
und mit ihm das Distributionsgeschift sind hochst
anspruchsvoll. Die Marktteilnehmer leben in ei-
nem ausgepriagten Spannungsfeld zwischen Kos-
teneffizienz, wirtschaftlichem Druck und hartem
Wettbewerb einerseits und einer zunehmenden
Komplexitdt und Schnelllebigkeit der Materie so-
wie der damit verbundenen Wissensexplosion an-
dererseits. Dadurch stellt sich mehr und mehr die
Frage, in welche Richtung ein Unternehmen ge-
steuert beziehungsweise mit welchen Strategien
und Werten das Unternehmen in die Zukunft ge-
fiihrt werden soll.

Zu den moglichen Szenarien gehort das gezielte
Verschlanken von Dienstleistungen. Dies mit dem
Ziel, Kosten zu senken und mit kleinsten Margen
erfolgreich zu operieren. Inwieweit sich jedoch die
Distribution mit dieser Strategie tiber die Zeit hal-
ten kann, miissen Markt und Zukunft weisen.

Eine Alternative zum erwéahnten Leistungsabbau
ist die exakt gegenlaufige Strategie. Damit meine
ich das Forcieren von Dienstleistungen in hoher
Service-Qualitit, um fiir die Channel-Partner
Mehrwert zu schaffen und sie in ihrer Tatigkeit
dort zu unterstiitzen, wo sie Hilfe wiinschen. Dazu
gehort auch das Etablieren einer hoch effizienten
Distributionslogistik beziehungsweise die Gestal-
tung optimierter Prozesse in Bereichen wie physi-
sche Logistik, Lizenzmanagement oder Back-
Office. Dies mit dem Ziel, Ressourcen fiir das Bera-
tungs- und Service-Geschéft freizuhalten.

Wir bei Boll haben uns dem Dienstleistungsge-
danken verpflichtet. Wir verstehen uns nicht pri-
mar als Logistiker, sondern als IT-Unternehmen,
das die Sprache seiner Kunden spricht. Hinzu
kommt die Uberzeugung, dass der Erfolg der Chan-
nel-Partner gleichzusetzen ist mit dem eigenen
Erfolg. Denn: Distributoren, die ihre Kunden in ih-
rem Business starken, die sie bei der effizienten
Durchfiihrung komplexer IT-Security-Projekte un-
terstiitzen, die bei der Entwicklung neuer Markte
sowie bei der Akquisition neuer Kunden Hand bie-
ten, leisten einen wichtigen Beitrag zum wirt-
schaftlichen Gedeihen ihrer Partner und legen so-
mit den Grundstein fiir das eigene Wohlergehen.

Mit Kunden teilen

Als zentrale Komponente zur Nutzenstiftung fiir
Channel-Partner betrachte ich die Weitergabe von
Wissen. Dadurch sind wir in der Lage, unseren
Kunden bei einer Kernproblematik Hand zu bieten
und sie fiir Losungen und Moglichkeiten innovati-
ver Technologien zu begeistern. Gleichzeitig kon-
nen wir als Know-how-Partner und Wissensver-
mittler unsere Rolle im Channel-Business festigen.
Ob Consulting oder Seminare, ob Support oder

Projektbegleitung, ob Marketing-Support oder
Lead Generation: Wichtig ist aus meiner Sicht,
dass jeder Kunde die Dienstleistungen erhélt, die
er wiinscht, exakt zum Zeitpunkt, wenn er sie be-
notigt und - dies ist bei uns besonders ausgepragt
- auch dann, wenn kein Budget vorhanden ist. Boll
beispielsweise bietet den Kunden seit nunmehr 26
Jahren samtliche Supportdienstleistungen kosten-
los an. Diese uniibliche Strategie wird von den
Channel-Partnern geschiatzt und durch Kunden-
treue und Loyalitédt honoriert.

Schiisselfaktor Mitarbeitende

Erwdhnenswert ist meines Erachtens ein weiteres
Resultat einer auf die Schaffung von Kundennut-
zen konzentrierten Geschiftsstrategie: die Kons-
tanz der Mitarbeitenden. Ob Produktemanagement
oder Verkauf, Support oder Back-Office - Mitarbei-
tende schitzen Transparenz und Langfristigkeit,
eine menschliche Firmenkultur und gelebte Kun-
denorientierung. Dies fiihrt nicht nur zu minimals-
ten Fluktuationsraten, sondern auch zu einem be-
merkenswerten Engagement der gesamten Crew.
Und dies wiederum bildet die Basis fiir langjahrige
Beziehungen, fiir Vertrauen und eine konstant
hohe Service-Qualitdt. Und so bin ich in meiner
Uberzeugung bestitigt, dass der Aufbau und die
Pflege konstanter Werte sowie eine auf Kunden
und Mitarbeitende ausgerichtete Firmenkultur
lohnenswerte Investitionen sind.

In der Rubrik «Channel Insight» lassen wir in jeder Aus-
gabe von Swiss IT Reseller eine Personlichkeit aus der
Schweizer IT- beziehungsweise Channel-Szene zu Wort
kommen.
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