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Editorial
| Dr. Ronald Wiltscheck,
Chefredakteur

Mit E-Payment beim Kunden
punkten

Der Online-Hdndler méchte eine
sichere Bezahlmethode in seinem
Webshop, der Kunde hditte es gern
bequem — dies zu vereinen ist
schwierig, aber nicht unmdaglich.
Eine digitale Wahrung a la Bit-
coins hat es in Deutschland noch
schwer, aber es gibt hierzulande
bereits eine Reihe von E-Payment-
Services, die von Online-Kdaufern
akzeptiert werden.

Der Schwerpunkt E-Payment
der ChannelPartner-Ausgabe, die
Sie gerade in Ihren Hdnden hal-
ten, behandelt genau diese The-
matik. Er beleuchtet die techni-
schen und kommerziellen Aspekte
der unterschiedlichen Bezahlme-
thoden, zeigt ihre Vor- und Nach-
teile auf und behandelt auch die
Anwendungsmdoglichkeiten der
unterschiedlichen E-Payment-
Verfahren in der Praxis.

So ist deren Einsatzgebiet
keinesfalls nur auf den Webshop
beschrankt. Beispielsweise kann
man in Frankreich mit einer
PayPal-App bei McDonald's ein-
kaufen, und beim Pilotprojekt in
Oldenburg kénnen Spaziergdnger
die im Schaufenster eines ge-
schlossenen Ladens ausgestellten
Waren online ordern.

An Ideen, On- und Offline-
Shops zu kombinieren, mangelt es
nicht; nun gilt es, dies zu realisie-
ren. Hier ist der Channel gefor-
dert: ISVs, Systemintegratoren,
Werbeagenturen und ITK-Dienst-
leister konnen Webshop-Betrei-
bern wertvolle Hilfe leisten.

Wie? Das erfahren Sie auf der
E-Commerce-Konferenz am 27.
November in Minchen. Mehr Infos
dazu unter www.channelpartner.
de/events/ecommerce
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Original HP Toner.
Jetzt bis zu 20 % sparen.
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NACHGEFRAGT

Welches sind die grofsten Hemmnisse

bei Ihren Kunden, wenn es um die
Umsetzung von IT-Projekten geht?

Personalmangel

Mangelhaftes Wissen
der Mitarbeiter

I

Bzu geringes ['T-Budget

| Schwierige
Kosten-Nutzen-Rechnung

I Vorbehalte der Anwender

[ Sonstige

Aktuell aufgeschnappt

19 %

22 %
20 %

14 %
16 %
9 %

Quelle: Umfrage auf www.channelpartner.de
Lesen Sie dazu auch die Kolumne des CP-Querschlagers
,Macht es zu unserem Projekt!“ auf Seite 44.

E-COMMERCE-KONFERENZ

Das Beste aus allen
Handelskanilen

Handler diversifizieren ihre Ver-
kaufskanale: Neben ihren statio-
niren Laden bauen sie ihre Web-
shops aus und versuchen, das
Beste aus beiden Welten zu ver-
einen, um Kunden allumfassend
zufriedenzustellen. Bei diesem
Prozess konnen Systemhéuser
wertvolle Hilfestellung leisten.

Was sie tun kénnen, erfahren
sie auf der E-Commerce-Konfe-
renz von ChannelPartner am
27. November in Miinchen. Helmut
Dietz, Vertriebsleiter von Softengi-
ne, wird in seinem Vortrag ,Eve-
rywhere Commerce: Online, Off-
line, Mobile“ dies erklaren.

Ein weiteres Highlight der E-
Commerce-Konferenz wird zwei-
fellos die Keynote von Johannes
Altmann, Geschaftsfihrer der
Shoplupe GmbH, sein. Der lang-
jahrige E-Commerce-Berater, wird
den Besuchern der E-Commerce-
Konferenz zeigen, wie sie Web-
shops kostengiinstig so umbauen,
dass Kunden dort immer 6fter und
immer mehr einkaufen. Anmel-
dung unter www.channelpartner.
de/events/ecommerce RW

CHRISTIAN ILLEK,
Deutschland-Chef von
Microsoft, zum fiir
2016 geplanten Umzug
der Konzernzentrale

vom Umland in die
Stadt Miinchen

ERHEBUNGEN VON GARTNER
Sinkflug der PC-Verk&aufe halt an

Im dritten Quartal 2013 wurden
laut Analyse des Marktforschers
Gartner in Deutschland knapp 2,3
Millionen stationidre und mobile
Computer verkauft — Tablet-PCs

werden in dieser Berechnung nicht

berucksichtigt. Das entspricht
einem Rickgang von mehr als 14
Prozent, bezogen auf das dritte
Quartal 2012, als es noch mehr als
2,6 Millionen Stiick waren.

Der Rickgang um 14,4 Prozent
im gesamten PC-Markt setzt sich
aus einem Minus von 18 Prozent
bei den mobilen Computern und
einem Minus von 10 Prozent bei

sammen. Bei den Consumer-PCs
gibt es einen Riickgang von 21
Prozent zu verzeichnen, bei den
Business-PCs von 8 Prozent.
Lenovo konnte seine Marktfiith-
rerschaft behaupten und seinen
Marktanteil sogar vergrofSern.
Hewlett-Packard kletterte auf
Rang zwei und liegt in den Seg-
menten Business-PCs und Desk-
top-PCs auf Rang eins. Auf Rang
drei zuriickgefallen ist Acer. Neu
in den Top-Funf ist Fujitsu auf
Rang vier - der einzige Anbieter
unter den Top-Zehn, der einen ab-
soluten Zuwachs bei den PC-Ver-

den stationdren Computern zu- k&aufen vorweisen konnte. TO
PC-Verkiufe in Deutschland
Stiickzahlen Marktanteile Stiickzahlen Marktanteile Wachstum
Q3/13 (inTsd.)  Q3/13 (in%)  Q3/12 (in Tsd.)  Q3/12 (in %) (in %)

Lenovo 396 17,3 422 15,8 -6,1
HP 304 13,3 336 12,6 -9,6
Acer 274 12,0 392 14,7 -30,1
Fujitsu 214 9,4 195 73 9,7
Dell 205 8,9 207 7 -1,0
Andere 896 39,1 1123 419 -20,2
Gesamt 2.289 100,0 2.675 100,0 14,4

Quelle: Gartner
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E-PAYMENT IM ONLINE-HANDEL

Bezahlverfahren

entscheiden tiber HErfolg

Geringe Kosten, niedriges Ausfallrisiko — viele Handler orientieren sich bei der
Wahl der angebotenen Online-Bezahlverfahren vor allem an den eigenen Bediirfnissen.
Die Wiinsche der Kunden werden dabet oft ignoriert. Dabei sind die angebotenen

Bezahloptionen ein wichtiger Erfolgsfaktor im Online-Geschiift.

Der Themenschwerpunkt

E-P t im Uberblic}

Bezahlverfahren entscheiden iiber den Erfolg —
Uber die angebotenen und gewiinschten
E-Payment-Systeme (S. 12)

»Mobile ist ein Katalysator fiir Verdanderungen
im Handel“ — Interview mit PayPal-Deutschland-
Chef Arnulf Keese (S. 16)

Trends fiir 2014 — Die Entwicklungen im E-Payment-
Segment (S. 20)

Bezahldienstleister Sofort AG — Bankenschreck bemuht
sich um Imagekorrektur (S. 24)

))) www.channelpartner.de/e-commerce
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) Bei vielen Handlern ist die Kun-

denschelte ein beliebter Sport. Vor
allem die ,,Geiz ist geil“-Mentalitét
der Konsumenten wird gerne kri-
tisiert, denn ,,billig” ist nicht im-
mer gunstig, so die giangige Hand-
lermeinung. Wer dagegen den
Weitblick besitzt, sich umfassend
beraten zu lassen und schlieSlich
das beste Angebot zu wéhlen, wird
vielleicht zunéchst etwas teurer
wegkommen, profitiert dafiur aber
auf langere Sicht eindeutig.
Seltsam nur, dass der Handel
seiner Argumentation so wenig
Glauben schenkt, wenn es um den
Umgang mit den eigenen Kunden
geht. Diesen Eindruck kénnte man
zumindest erhalten, wenn man das
Héndlerverhalten beim Thema E-

Payment betrachtet. Bei der Aus-
wahl der angebotenen Bezahlver-
fahren achten viele Handler vor
allem auf den eigenen kurzfris-
tigen Vorteil und ignorieren dabei
die Beduirfnisse der Kunden. Dabei
ist eine kundenfreundliche Bezahl-
abwicklung im Online-Geschift
ein wichtiger Erfolgsfaktor.

Drei Schaubilder
verdeutlichen alles

Die beim Thema Online-Bezahl-
verfahren herrschende Diskrepanz
zwischen Kundenwiinschen und
Hiandlerverhalten lasst sich auch
mit eindeutigen Marktzahlen bele-
gen. Um zu verstehen, was die
Konsumenten wollen, eignet sich
am besten die im Herbst 2013 vom
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