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EDITORIAL

Weniger Direktvertrieb

elekommunikationsgerate sollen im Jahr
TZOOS in Europa 32,54 Mia. US-$ erwirtschaf-

ten. Im letzten Jahr lag der europaische Jah-
resumsatz noch bei 21,14 Mia. US-$. Eine immer
wichtigere Rolle bei diesem Umsatzwachstum
spielt der Vertrieb Uber geeignete indirekte Kanale
wie Mehrwertdienstleister, so genannte Value Ad-
ded Resellers, OEM-Lieferanten oder Systeminte-
gratoren.
Grosse multinationale Unternehmen wie Ericsson
und Lucent Technologies, die in vielen Marktseg-
menten aktiv sind, wahlen ihre Vertriebswege ent-
sprechend ihren Produkten aus. Grosse Vermitt-
lungsstellen etwa werden auf Grund der hohen
Verkaufsanforderungen im Allgemeinen im Direkt-
vertrieb verkauft, das heisst von den Vertriebsab-
teilungen der Hersteller direkt an Kunden wie
Grossunternehmen oder staatliche Stellen. In dhnli-
cher Weise agieren einige der grésseren Hersteller
wie Siemens haufig als ihre eigenen Systeminte-
gratoren, anstatt Dritte einzusetzen. Dagegen
wenden sich kleinere Unternehmen mit begrenz-
ten Ressourcen, wie etwa AVT, fur den Vertrieb in
Europa an Systemintegratoren.

ie Telekommunikationsunternehmen gehen
D zunehmend von direkten zu indirekten Ab-

satzwegen Uber, um Kosten zu senken. Di-
rekte Absatzwege werden nur noch fur Produkte
des gehobenen Anwendungsbereiches und mit
langer Lebensdauer gewahlt. Die Direktvertriebska-
pazitdten werden auch dazu genutzt, Mehrwert-
dienstleister und Systemintegratoren zu unterstit-
zen — die dynamischsten Segmente des Marktes
fdr Telekommunikationsgerate.
Indirekte Absatzwege stimulieren das Marktwachs-
tum durch Konzentration auf Produkte mit hoher
Umschlaggeschwindigkeit und eignen sich fur die
BedUrfnisse von Kunden mit Standardanforderun-
gen und begrenztem Budget.
Im letzten Jahr wurden 9,22 Mia. US-$ im Direkt-
vertrieb umgesetzt, wahrend 3,87 Mia. US-$ Uber
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Diensteanbieter (Serviceprovider) erwirtschaftet
wurden. Die Tendenz zum indirekten Vertrieb
durfte mit steigender Wettbewerbsfahigkeit der
Diensteanbieter und Ausweitung der Zielgruppen
weiter zunehmen. Der Vertrieb tUber Systeminte-
gratoren steht mit 2,04 Mia. US-$ Umsatz an drit-
ter Stelle, dicht gefolgt vom Vertriebsweg Uber die
OEM-Lieferanten.

iensteanbieter stellen fur viele Hersteller
D eine gute Alternative zu anderen indirekten

Vertriebswegen dar. Sie verfiigen Uber die
notwendigen Ressourcen, um mit Systemintegra-
toren und Mehrwertdienstleistern gleichberechtigt
konkurrieren zu kénnen und sind in der Lage, Ver-
triebseinrichtungen fir kostengiinstige Produkte
anzubieten. So bietet beispielsweise British Tele-
com eine breite Palette von Geréaten an, die von Vi-
deokonferenzsystemen von PictureTel bis hin zu
Mobiltelefonen von Nokia und anderen fuhrenden
Herstellern reicht.
In Europa ist Deutschland der grésste Abnehmer
von Telekommunikationsgeraten. Nur knapp hinter
dem deutschen Marktanteil von 23,8% liegt
Grossbritannien mit 21% Anteil. Frankreich halt
derzeit 14,3% des europadischen Marktes. Einer
Studie zufolge durften die Briten in den nachsten
Jahren die FUhrungsposition einnehmen und vor
Deutschland zum gréssten Markt fir Telekommu-
nikationsgerate in Europa werden.

—"F%w(wuwu{

Hannes Gysling



	Weniger Direktvertrieb

