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Die Nutzung von Sozialen Netz-

werken wie Facebook oder Twitter 

gehört heute zum Alltag. Für Fir-

men bietet die Social-Media-

Sphäre ungeahnte Möglichkeiten, 

schnell, einfach und kostenspa-

rend einen Dialog mit den Kunden 

zu führen. Vor allem die Multipli-

katorwirkung ist es, die einen 

 viralen Marketingefekt erzeugt.

Was Firmen jedoch oft überse-

hen, ist die Tatsache, dass Soziale 

Netzwerke kein rechtsfreier Raum 

sind und Äußerungen über Dritte 

teils drastische rechtliche Konse-

quenzen haben. Bei Social Media 

lesen nicht nur Freunde mit, son-

dern auch Mitarbeiter, Vorgesetz-

te, Wettbewerber und Kunden. 

Wenn über das Internet falsche 

Behauptungen oder Beschimpfun-

gen verbreitet werden, kann das 

für den Urheber straf- und zivil-

rechtliche Folgen haben.

Social-Media-Streitigkeiten 

beschäftigen zum Beispiel die 

 Arbeitsgerichte: Wem „gehören“ 

berulich veranlasste Kontakte – 

dem Arbeitnehmer oder dem Ar-

beitgeber? Bis zu welchem Grad 

darf sich ein Mitarbeiter über sei-

nen Arbeitgeber und dessen Kun-

den negativ äußern? Auch Wett-

bewerbsverstöße sind denkbar, 

etwa wenn eine Firma in Sozialen 

Netzwerken Mitarbeiter der Kon-

kurrenz abwirbt. Und wenn sich 

im Netz ein Shitstorm zusam-

menbraut, kann es zu massiven 

Imageschäden kommen.

Beugen Sie deshalb vor: Stellen 

Sie klare Regeln auf, wie in Ihrer 

Firma mit Sozialen Netzwerken 

umzugehen ist, wer was sagen darf 

und was vermieden werden muss. 

So vermeiden Sie Ärger.

Warum Sie bei Sozialen  

Netzwerken aufpassen sollten

Editorial  
Dr. Renate Oettinger, 

Redaktion ChannelPartner

Wo gibt es das ChannelPartner-Heft in elektronischer Form?

Im Zuge der Verbesserung unseres Leserservices haben wir auf unserer Home-

page das „PDF-Archiv“ angelegt. Unter www.channelpartner.de/pdf-archiv/ 

können Sie ab sofort die einzelnen Heftausgaben als PDF-Dateien für jeweils 

2,99 Euro herunterladen (Online-Bezahlsystem „ClickandBuy“). 



Ausdrucksstark.
Kostene�  zient, kompakt, A3: Der LED-Farbdrucker für professionellen In-House-Druck. 

Was erwarten Sie von einem modernen Drucker? Dass er druckt? Erwarten Sie mehr. Verlangen 

Sie mehr: beste Technologien, zuverlässigen Service und höchste Druckqualität. So wie der 

OKI C822 – mehr als nur ein Drucker: www.oki-druck.de/c822-� 

Vom 01.01 bis zum 31.03.2013 bekommen Fachhändler – abhängig von der Anzahl der 

gekau� en Drucker – sensationelle Apple-Prämien. Die Prämien sind bereits vorversteuert.

Fragen Sie Ihren OKI Distributor.

Unsere Distributionspartner:

Für Sie bereits vorversteuert!

Beim Kauf von acht
Druckern erhalten Sie ein Apple 

MacBook Air 13“ mit 256 GB

Beim Kauf von fünf 
Druckern erhalten Sie ein Apple 

MacBook Air 11“ mit 64 GB

Beim Kauf von drei
Druckern erhalten Sie ein Apple 

iPad mini mit Wi� , 4G und 32 GB

Beim Kauf von zwei Druckern 
erhalten Sie ein Apple iPad 
mini mit Wi�  und 16 GB

Beim Kauf von einem 

Drucker erhalten Sie einen 

Apple iPod nano NEU mit 16 GB

Apple iPod nano Apple iPad mini Apple MacBook Air 11“ Apple MacBook Air 13“

Apple Wunschprämie

OKI C822

www.oki-druck.de/c822-� 

Apple iPad mini
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ChannelPartner hat seine Präsenz bei Twitter stark 

ausgebaut. In verschiedenen Accounts twittern 

ChannelPartner- Redakteure Branchen-News und 

 persönliche Notizen zu  verschiedenen Themen.

Außerdem 

finden Sie 

uns auch  

bei  

 Facebook  

 Xing 

 Google+

@cp_bigdata Storage und Big Data

@cp_cloud Cloud Computing

@cp_drucken Drucken & Archivieren

@cp_ecommerce E-Commerce & Retail

@cp_mobile Mobile Computing & Smartphones

@cp_netze Netzwerke & Telekommunikation

@cp_secure IT-Security

@cp_tests Händler testen für Händler

@cp_tipps Recht, Finanzen, Karriere

@cp_redaktion Sammel-Account der Redaktion

„Ich glaube, 

dass wir auf 

diesem Gebiet 

viel zu bieten 

haben.“

Apple-Chef TIM COOK 

auf die Frage eines 

 Analysten, wie es mit 

Apple TV weitergeht.

Aktuell aufgeschnappt

In der EMEA-Region lag die 

 Anzahl der verkauften PCs im 

vierten Quartal 2012 um 10,7 Pro-

VIERTES QUARTAL

Schwache PC-Verkäufe  
in Europa

Hersteller
Stückzahlen 

Q4/12  

(in Millionen)

Marktanteile 
Q4/11  

(in Prozent)

Stückzahlen 
Q4/11  

(in Millionen)

Marktanteile 
Q4/11  

(in Prozent)

Wachstum 
(in Prozent) 

Hewlett-Packard 5,61 20,3 6,02 19,5 - 6,9

Lenovo 3,07 11,1 2,44 7,9 25,5

Acer 2,76 10,0 3,55 11,5 -22,3

Asus 2,71 9,8 3,28 10,6 -17,4

Dell 2,47 8,9 3,30 10,7 -25,1

Andere 11,01 39,9 12,36 39,8 -10,8

Gesamt 27,63 100,0 30,95 100,0 -10,7

Verkaufszahlen von PCs in der EMEA-Region

Quelle: IDC

Das aktuelle iPho-

ne 5 von Apple soll 

den schlechtesten 

Empfang unter 

den gängigen 

Smartphones bie-

ten. Laut einem 

Bericht des öster-

reichischen Por-

tals „Futurzone.

at“ geht dies aus einer internen 

Auswertung eines Netzbetreibers 

hervor.

Futurzone beruft sich auf eine 

Auswertung der Monate Septem-

ber und November. In der Rang-

liste der Verbindungsabbrüche im 

November liegt das iPhone 5 ganz 

oben, danach folgen die Apple-Ge-

räte iPhone 4S, iPhone 4, iPhone 

3S und iPhone 3.

Die Dropped-Call-Rate (DCR) 

liegt demnach beim iPhone 5 zwi-

schen 1,5 und 2 Prozent. Das di-

rekte Konkurrenzprodukt Galaxy 

S III hat nur 0,8 bis 1,1 Prozent 

Abbrüche, also gerade einmal die 

Hälfte. Am besten schnitt das Ein-

steigertelefon Nokia 2720 ab. „Das 

iPhone 5 ist statistisch betrachtet 

bei der Empfangsqualität das 

ÖSTERREICH

iPhone 5 hat den 
schlechtesten Empfang

schlechteste Smartphone am 

Markt“, so das Fazit des Futurzo-

ne.at-Artikels. Das News-Portal 

führt dies auf die Abstimmung mit 

der Netzausstattung des Providers 

sowie auf die verbaute Antennen-

technik zurück.

Die Grafiken über die DCR-

Werte der einzelnen Mobiltelefone 

können bei Futurzone.at eingese-

hen werden. AWE

zent unter dem Ergebnis des 

 gleichen Quartals 2011. Im ge-

samten Vorjahr konnten die 

 Hersteller insgesamt 105,6 Mil-

lionen Stück absetzen, was einen 

Rückgang um 1,6 Prozent ge-

genüber dem Vorjahr ausmacht. 

„Wie erwartet, sind die PC-Ver-

käufe in der EMEA-Region im 

Jahr 2012 zurückgegangen. Das 

ist vor allem auf das vermehrte 

Interesse der Consumer an 

 Tablets und die nicht erfüllten 

großen Hoffnungen der Herstel-

ler durch den Launch von Win-

dows 8 zurückzuführen“, sagt 

IDC-Analyst Maciej Gornicki. 

Auch das Weihnachtsquartal 

lag unter den Erwartungen der 

Hersteller.  BW



„ Sie können gehen –  
aber Ihr Xing-Account 
bleibt hier“
Soziale Netzwerke wie Facebook, Twitter oder Xing sind aus 

dem Berufsalltag von vielen Angestellten heute nicht mehr 

wegzudenken. Aber „gehören“ die dort beruflich veranlassten 

Kontakte dem Arbeitgeber oder dem Arbeitnehmer?  

Eine Analyse von Dr. Birte Keppler*.

JOBWECHSEL UND KUNDENKONTAKTE

„Sie können gehen – aber Ihr Xing-Account bleibt  

hier“ – Wem gehören die beruflich veranlassten 

 Kontakte in Sozialen Netzwerken? (S. 12)

Beschimpfungen und Behauptungen in Sozialen 

 Netzwerken – Über die rechtlichen Konsequenzen 

von schnell dahingetippten Äußerungen über Dritte 

(S. 20)

„Keine Angst vor dem Shitstorm“ – Interview mit 

 Management-Consultant Anne M. Schüller (S. 24)

Der Themenschwerpunkt „Rechtsfragen in  
Sozialen Netzwerken“ im Überblick

Ein Beispiel aus dem heutigen 

Geschäftsalltag: V. arbeitet als 

Vertriebsmitarbeiter im Bereich 

Sales und Marketing. Er ist jung 

und im Web sozial gut vernetzt. 

Für seine Firma vertreibt er ein 

Produkt samt Folgelieferungen. Er 

akquiriert sehr erfolgreich im Kreis 

seiner Bekannten und sonstigen 

(Internet-)Kontakte und regelt 

 seine gesamten diesbezüglichen 

Kundenkontakte über seinen 

 Xing-Account.

Um die Folgelieferungen immer 

rechtzeitig anzubieten und zu ver-

kaufen, hat sich V. Wiedervorlagen 

in seinem Outlook-Kalender im 

Büro notiert. Dabei hat er die 

 Namen der Kontakte eingetragen.

Da V. kein nachvertragliches 

Wettbewerbsverbot in seinem 

 Arbeitsvertrag hat, wechselt er 

 irgendwann zu einem Konkur-

renten. Sein Nachfolger über-

nimmt seinen Kalender und kann 

mit den namentlich bezeichneten 

Wiedervorlagen nichts anfangen. 

Der Umsatz bricht ein.

Das Problem: Kann die Firma 

von V. die betreffenden Xing-Daten 

herausfordern? Wem gehören die 

Daten?

In diesem Zusammenhang gilt 

zunächst der Grundsatz, dass ein 

Arbeitnehmer die Informationen, 

die bei ordnungsgemäßer Organi-

sation für die Tätigkeit notwendig 

sind, auch am Arbeitsplatz hinter-

lassen muss und diese nicht be-

wusst unterschlagen oder beseiti-

gen darf.

www.channelpartner.de/business-tipps/12
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