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Multi-Channel ist ein Muss

Editorial  
Dr. Ronald Wiltscheck, 

stellv. Chefredakteur  
von ChannelPartner

Müssen tatsächlich alle stationä-

ren Händler auch ihren eigenen 

Webshop aufbauen? Wenn sie Un-

terhaltungselektronik vertreiben, 

dann ja, so lautet das Fazit unse-

res Autors und E-Commerce-Ex-

perten Matthias Hell. Im Über-

sichtsartikel ab Seite 8 zeigt er 

auf, dass Fachhändler mit Laden-

geschäft 2011 online stärker zule-

gen konnten als die reinen E-Tai-

ler. Sicherlich, wenn man quasi 

von null startet, sind die Steige-

rungsraten besonders hoch. Trotz-

dem: Stationäre Fachhändler sind 

im Vorteil, da sie jederzeit in di-

rekten, persönlichen Kontakt mit 

ihren Kunden treten können.

Welche Rolle der Multi-Chan-

nel-Vertrieb bei Deutschlands 

größter CE-Handelskette spielt, 

erfahren Sie ab Seite 14 im Inter-

view mit Reiner Heckel, Gründer 

und Geschäftsführer des von  

Media-Saturn übernommenen  

E-Tailers Redcoon. Wie es um die 

Multi-Channel-Strategie bei der 

Verbundgruppe Expert steht, schil-

dert unser Autor ab Seite 16.

Nirgends ist der Wettbewerber 

so nah wie im Web – nämlich nur 

einen Mausklick entfernt. Er-

schwerend kommt das Online-En-

gagement der Hersteller selbst 

hinzu. 63 Prozent der IT-Mar-

kenanbieter in Deutschland nut-

zen das Internet als Vertriebska-

nal, Tendenz steigend. Wie sie da-

bei vorgehen, lesen Sie ab Seite 20.

Doch klassische Fachhändler 

haben nach wie vor ihre Daseins-

berechtigung – als neutrale und 

unabhängige Berater, die ihre 

Kunden vor Fehlkäufen bewahren 

und ihnen die gewünschten Pro-

dukte nicht nur liefern, sondern 

auch installieren und reparieren.



Es gibt sie bereits, die Fertigungsstraßen in der Auto-

mobilindustrie, die Probleme mit Hilfe des Netzwerks  

eigenständig diagnostizieren und beheben. Und auch 

die virtuellen Konferenzräume, die Experten weltweit 

dank TelePresence-Technologie an einen Tisch  

bringen und so eine Kommunikationsumgebung für 

den Ideenaustausch in Echtzeit schaffen. Das Cisco® 

Intelligent Network bietet Unternehmen aus der  

Fertigungsindustrie eine Plattform für mehr Innovation, 

höhere Rentabilität und Wettbewerbsvorteile. 90 %  

der Fortune Global 500-Fertigungsunternehmen  

vertrauen auf uns.

Sie möchten mehr erfahren?  

Besuchen Sie cisco.de/go/built.

GESCHAFFEN FÜR  
INNOVATIONSKRAFT 
IM GESAMTEN 
PRODUKTIONSPROZESS.

cp11_Cisco.indd   1 24.05.12   09:38
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Beim Thema Sicherheit am Computer 

bzw. im Internet ist mir zuletzt aufgefal-

len, dass ...

... die Anwender immer sorgloser  

werden.  24 %

... die Angriffe immer raffinierter  

werden.  32 %

... die Schäden größer werden. 9 %

... die Security-Lösungen immer  

hilfloser werden.  12 %

... heutzutage nichts anders ist  

als vor zwei, drei Jahren.  23 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de

Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlägers „Sicherheit 

am Computer – geht das?“ auf Seite 50.

NACHGEFRAGT

„Für eine Global Company 

reicht es nicht, nur weltweit 

präsent zu sein. Das  

Unternehmen muss auch  

global agieren.“

GIANFRANCO LANCI, 

President EMEA und 

Senior Vice President 

Lenovo Group

Aktuell aufgeschnappt

Ab 1. Juli fordern mehrere 

Verwertungsgesellschaften 

(Zentralstelle für private 

Überspielungsrechte/ZPÜ, VG 

Wort und VG Bild-Kunst) bis zu 

zwei Euro Sonderabgaben pro ver-

kauftes Speichermedium. Das 

könnte den Preis zahlreicher Da-

tenträger, beispielsweise USB-

Sticks und Speicherkarten, um bis 

zu ein Drittel nach oben treiben, 

schätzt der Bitkom. Konkret for-

dern die Verwertungsgesell-

schaften für USB-Sticks und Spei-

cherkarten mit bis zu vier Giga-

byte eine Abgabe von 91 Cent. Auf 

leistungsfähigere USB-Sticks sol-

len 1,56 Euro Abgaben fällig wer-

den, bei Speicherkarten über vier 

Gigabyte sogar 1,95 Euro.

Markenartikel mit einer mittle-

ren Speicherkapazität von acht Gi-

gabyte sind im Handel schon für 

rund fünf Euro erhältlich. Künftig 

droht hier eine Preissteigerung um 

etwa 1,50 Euro. Gegen die Erhö-

hung der Urheberrechtsabgaben 

will sich der IT-Verband mit einem 

gerichtlichen Schiedsstellenverfah-

ren wehren. RB

BIS ZU ZWEI EURO MEHR

Abgaben drohen Speicher 
zu verteuern

Im Kampf gegen den Handel mit 

sogenannter gebrauchter Software 

war Microsoft bisher immer recht 

erfolgreich. So durchsuchte die  

Polizei am 25. August 2011 die  

Geschäftsräume der Berliner 

NewsXL GmbH (Betreiberin von 

www.softwarebilliger.de) und be-

schlagnahmte mehr als 18.000 Da-

tenträger mit dem Betriebssystem 

Windows XP. Dagegen legte 

NewsXL Einspruch beim Amts-

gericht ein. Dieses Gericht gab  

Microsoft recht.

Dagegen legte NewsXL dann 

bei der nächsthöheren Instanz, 

dem Landgericht Berlin, Be-

schwerde ein. Nun erfolgte das Ur-

teil. Dabei wurden der Beschluss 

des Amtsgerichts Tiergarten auf-

gehoben und die Rechtswidrigkeit 

der Art und Weise, wie die 

NewsXL-Geschäftsräume durch 

Microsoft-Mitarbeiter durchsucht 

wurden, festgestellt.

NewsXL fordert die sofortige 

Rückgabe der Datenträger. Auch 

die jetzige Betreiberin des Portals, 

die Tyr Holding GmbH, wittert 

jetzt Morgenluft. RW

GEBRAUCHTSOFTWARE

Microsoft erleidet 
Niederlage

Welcher IT-Dienstleister wird 

dieses Jahr das Prädikat des bei 

Kunden beliebtesten Systemhauses 

erringen? Das wird derzeit in einer 

Umfrage der ChannelPartner-

Schwesterpublikation Computer-

woche ermittelt. Teilnehmen dür-

fen an dieser Befragung aus-

schließlich IT-Anwender. 

Wollen Sie, dass auch Ihre 

Kunden Sie beurteilen? Dann las-

sen Sie doch Ihre Kunden wissen, 

dass diese Umfrage noch bis zum 

30. Juni 2012 läuft.

Die Teilnehmer an der Befra-

gung können attraktive Preise ge-

winnen. Und falls Sie es in einer 

der Bewertungskategorien aufs 

Siegertreppchen schaffen, werden 

Sie zum ChannelPartner-System-

hauskongress „Chancen 13“ am  

22. und 23. August 2012 nach Düs-

seldorf eingeladen, wo Sie den 

Award „Deutschlands kunden-

freundlichstes Systemhaus“ von 

der Computerwoche entgegenneh-

men können. 

Zur Um frage „Wie gut ist  

Ihr Systemhaus?“ geht es hier:  

http://tiny.cc/CP-Umfrage RB

IN EIGENER SACHE

Kundenfreundlichstes 
Systemhaus gesucht



Alle setzen auf 
Multi-Channel
DAS TRENDTHEMA MULTI-CHANNEL IST IN DER REALITÄT 

ANGEKOMMEN: BIS AUF WENIGE SKEPTIKER SETZEN  

INZWISCHEN FAST ALLE STATIONÄREN HANDELSKETTEN 

AUF E-COMMERCE, UND DIE ONLINE-HÄNDLER BAUEN IHR 

STORE-KONZEPT WEITER AUS.

In einer aktuellen Studie setzt 

sich das renommierte Beratungs-

unternehmen Roland Berger mit 

dem „Markt für Unterhaltungs-

elektronik in Deutschland“ ausei-

nander. Abhängig von den zu er-

wartenden Veränderungen der 

Branchenstruktur sowie den 

 wirtschaftlichen Rahmenbedin-

gungen entwerfen die Studien-

autoren dabei vier Szenarien für 

die Entwicklung bis 2016. Diese 

reichen von einer fachhandelsdo-

minierten Zukunft über ein her-

stellerzentriertes Szenario bis hin 

zum ungebremsten Schnäppchen-

Wahn.

Ein Trend ist dabei allen Zu-

kunftsszenarien gemeinsam: die 

ständig wachsende Bedeutung des 

Online-Vertriebs. Von 14 Prozent 

im Jahr 2006 sei der Online-Anteil 

bis 2010 auf 21 Prozent gestiegen 

und liege inzwischen bei rund 

einem Viertel. „Die deutsche Ver-

triebslandschaft für Unterhal-

tungselektronik wird sich auch in 

den kommenden Jahren weiter 

verändern, vorangetrieben durch 

das Internet“, lautet das Fazit der 

Studie von Roland Berger.

Kompetenzen aufbauen, 
Szenarien entwickeln

Als geeignete Maßnahme für den 

Handel sehen die Studienautoren 

vor diesem Hintergrund vor allem 

eine Handlungsoption: „Händlern 

von Unterhaltungs elektronik emp-

fehlen wir, sich szena rio-

unabhängig starke Kompetenzen 

im Bereich Multi-Channel-Retai-

ling aufzubauen.“ Denn in jedem 

der in der Studie entwickel ten 

Szenarien würden Kunden Waren 

verstärkt online, aber auch weiter-

hin per Telefon oder im statio-

nären Handel einkaufen.

E-TAILER BEKOMMEN KONKURRENZ AUS DEM STATIONÄREN HANDEL

Alle wollen Multi-Channel – E-Tailer bekommen Kon-

kurrenz aus dem stationären Handel (S. 8)

„Ein Online-Shop ist die verdammte Plicht eines jeden 

Retailers“ – Interview mit Redcoon-Geschäfts-

führer Heckel (S. 14)

Auch Expert sucht seinen Weg – Der schrittweise 

 Einstieg der Verbundgruppe in den Multi-Channel-

Handel (S. 16)

Direktvertrieb im Netz wird zum Regelfall – Der Trend 

zum eigenen Online-Shop der Hersteller dürfte alle 

Branchen erfassen (S. 20)

Der Themenschwerpunkt „E-Commerce“  
im Überblick

Mehr zum Thema „Multi-Channel“:
www.channelpartner.de/ecommerce
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