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‘Leveranciers laten reseller voor de ellende opdraaien’

omputervakman in
art en nieren

LAURENS VAN AGGELEN

Iemand met een duidelijke, soms eigenzinnige visie, past niet in een keurslijf. Niemand

wordt ondernemer om vervolgens toch nog in de maat te moeten lopen. Noodgedwongen

veranderde Marcel Geenen in 2004 zijn koers. “Achteraf ben ik er enorm blij mee”, verze-

kert hij ons, nu drie jaar later. Zijn gezicht spreekt boekdelen. Deze branche maakte hem

als franchisenemer van een grote computerketen alles behalve gelukkig.

Geenen is een vakman met het hart op de tong. “Dat zijn ze niet gewend
in deze branche”, vertelt hij. Ruim 25 jaar werkte hij in de bouw. “Daar
zei je elkaar gewoon waar het op stond en wist je meteen wat je aan
elkaar had. Als franchisenemer van Vobis kwam ik in een geheel andere
wereld terecht. Beloftes over lage inkoopprijzen werden niet waarge-
maakt en er bleef binnen de organisatie zelf te veel aan de strijkstok
hangen.”

Fabrikanten die Geenen dachten hun wil op te leggen, stonden in die tijd
snel weer buiten. “Ik heb het meegemaakt dat ik aangesproken werd op
de franchiseformule en bijna gedwongen werd producten te verkopen
waar geen enkele winstmarge op zat. Zoiets is toch van de zotte.”

Toen Vobis in 2003 in zwaar weer terechtkwam stapte Geenen over op
Vi-Computer, indertijd een nieuwe keten van 23 winkels die daarvoor

Marcel Geenen begon zijn nieuwe carriere als computervakman vooral met consumenten als klant,

maar inmiddels komen er steeds meer bedrijven over de vloer.
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opereerden onder de Vobis-vlag. Tegenwoordig zijn nog slechts acht
winkels van Vi-Computer over. Geenen opereert in Amersfoort op een
bedrijventerrein onder de naam ‘Computervakman’.

Hulp aan huis

Richtte hij zich met zijn winkel in het centrum van
Amersfoort in het verleden vooral op de consument, tegenwoordig zijn
het steeds meer bedrijven die bij de Computervakman over de vloer
komen. “Op dit moment bestaat 60 procent van onze clientéle nog uit
consumenten, maar we zien dat we steeds verder verschuiven richting
bedrijfsleven”, vertelt Geenen die het bedrijf samen met zijn vrouw runt.
Hij is er niet rouwig om geen personeel meer te hebben. Het alleen
werken bevalt hem wel. “Toen we nog wel personeel hadden, werd er
door hen overigens ontzettend veel gestolen”, gaat Geenen verder. Ik heb
wel eens een personeelslid aangehouden die de geheugenchips in zijn
sokken had zitten.”

Nieuwe klanten uit het bedrijfsleven krijgt de Computervakman met name
door mond-tot-mond reclame. Klanten waarderen zijn inzet, vakkennis en
eerlijke advies. “Ik zal bij een offerte eerlijk adviseren wanneer een klant
de lat te hoog legt en bijvoorbeeld voor een configuratie kiest die eigenlijk
veel te zwaar is voor de toepassingen die hij wil gaan gebruiken. De con-
sumenten die bij mij hun spullen kopen zijn, vaak nuchterder en kiezen
weer vaker voor een pc die met minder toeters en bellen is uitgerust.
Daarmee kan trouwens nog aardig worden bespaard op energiekosten,
want sommige opgetuigde pc’s zijn grote energievreters.“

Geelen hanteert bijzondere openingstijden. Doordeweeks is de winkel
alleen open tussen één uur 's middags en zes uur ’s avonds. Buiten deze
tijden en op zaterdag alleen op afspraak. In de ochtenduren en vaak

’s avonds trekt Geenen er op uit om bij klanten langs te gaan. Zowel

bij bedrijven als bij consumenten. “Daaronder zitten veel ouderen en
alleenstaande dames die blij zijn dat ze geholpen worden met de instal-
latie van hard- en software. Onder de ouderen zitten zelfs bejaarden

van boven de tachtig die graag geholpen willen worden met internet en
de installatie van bijvoorbeeld een webcam zodat ze kunnen mailen en
chatten met kleinkinderen in verre landen.”

Geenen vind het leuk om bij zijn klanten langs te gaan en hen te helpen.
“Het geeft me veel voldoening. Mensen zijn je vaak heel dankbaar. Wie
zou hen bovendien, anders helpen? Veel producten zijn niet zo eenvou-
dig als fabrikanten ons willen doen geloven.”
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Distributeurs o g .
"""""""""""""""""" Minder gelukkig is Geenen met de wijze waarop hij

zijn relatie met veel distributeurs ervaart, met uitzondering van Actebis.
“Actebis is gewoon een eerlijk en rechtdoorzee bedrijf, terwijl het er bij
veel bedrijven alleen maar slechter op lijkt te worden. De RMA-afhande-
ling is vaak een regelrechte ramp. Je wordt heen- en weer gestuurd van
fabrikant naar distributeur. Maar behalve dat men moeilijk doet over
retourzendingen waar wel degelijk afspraken over zijn gemaakt, lijken er
steeds meer barriéres opgeworpen te worden”, gaat Geenen verder. “De
bedragen voor verzend- en handelingskosten worden steeds hoger, men
eist dat er per internet wordt besteld en hanteert onredelijke minimum-
orderkosten.”

Vooral grotere distributeurs zouden zich volgens Geenen aan deze
praktijken schuldig maken. “Als resellers mogen we steeds meer zelf
voor dingen opdraaien. Ook bij bepaalde fabrikanten trouwens, die er
eindeloos over doen voor hun product dat gerepareerd moet worden
retour wordt gezonden. Leg dat maar eens uit aan je klanten die je juist
een bepaald merk hebt geadviseerd.”

Deze houding van veel distributeurs zorgt er volgens Geenen voor dat
hij, in tegenstelling tot het verleden, steeds meer met minder distribu-
teurs zaken wil doen en zijn orders liever plaatst bij degenen die in ieder
geval hun afspraken nakomen.

Geenen vindt het leuk om bij zijn klanten langs te gaan en hen te helpen.

--------- Voor een bedrijf als de Computervakman, die in eigen huis pc’s
assembleert, lijkt het op de markt komen van Vista (zie ook de belronde
elders in dit nummer) een uitkomst, maar de praktijk leert anders.
“Vista mag er dan heel fraai uit zien, de nieuwe mogelijkheden lijken
minder in trek want er zijn maar weinig klanten die overstappen. Niet
verwonderlijk gezien de pittige specificaties waaraan een computer moet
voldoen om er goed mee te kunnen werken.

De minimumeisen die Microsoft stelt, zijn bovendien totaal niet reéel.
Als je die richtlijn zou hanteren, is de machine niet vooruit te branden,
aldus Geenen die zelfs al klanten heeft gehad die vroegen om de instal-
latie weer ongedaan te maken. Terwijl hij zeker zijn zakelijke klanten
wil adviseren nog even met het installeren van Vista te wachten tot

alle kinderziektes eruit zijn, klinkt in distributieland, wanneer hij naar
Windows XP vraagt, al steeds vaker het geluid ‘op is op’. “En dat terwijl
er voor veel hardware nog geen goede Vista-drivers zijn en ook bepaalde
software niet lekker loopt onder Vista. Zo had ik een klant die daardoor
zijn boekhoudsoftware niet meer kon gebruiken.”

""""""" Dat niet iedereen hunkert naar technologische vooruitgang, ziet
Geenen ook bij de ontwikkelingen rond VoIP. “Ook daar heb ik klanten
gehad die weer gewoon terug gingen naar hun KPN-lijntje. Niet in de
laatste plaats omdat de telecomoperators er ook een potje van malken.
Veel van mijn klanten deinzen er dan ook voor terug om alles (tv,
telefoon en internet) onder te brengen bij één provider. Is er een storing
dan ligt meteen alles plat. Maar zelfs bij de installatie gaat het vaak al
mis omdat operators hun eigen zaakjes niet op orde hebben. Niet zelden
kom ik bij klanten om alles te installeren en ontdek dan vervolgens

dat er niet eens een signaal wordt doorgegeven. Bel je daarover met de
helpdesk dan blijft men bij hoog en laag volhouden dat dit wel zo zou
zijn. Zou ik de dialoog daarover niet aangaan dan zouden mijn klanten
dus van het kastje naar de muur gestuurd worden.”

Service en advies vormen kortom de kurk waar het bedrijf van Geenen
op draait. Ook al zal hij daarmee steeds meer het bedrijfsleven zijn dien-
sten bewijzen, voor de consument zal hij de deur altijd open laten staan.
Met de toenemende complexiteit en het aantal mogelijkheden dat de
consument door nieuwe technologische vindingen in de schoot gewor-
pen krijgt, is het maar goed dat er nog van deze nuchtere vakmensen
zijn in de branche waar de consument op kan terugvallen. @
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