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Kanal-Integration
Eine wesentliche Entscheidung im Multi-Kanal-Management ist die Festlegung der
Integrationstiefe.

Im Wesentlichen sind vier verschiedene Strategien moglich, mit unterschiedlichen Vor-
und Nachteilen.

Isolierte Kanale Die Kanale agieren vollkommen autark

Kundenseitig unabhangig

Vertriebsunterstutzung, Installation und Service sind
gebundelt

Fokussierte Multi-Kanal-
Strategie

Sowohl im Vertriebsbereich als auch im Vertriebsumfeld
werden die Ressourcen gebtndelt.

Hybride Strategie Allerdings beschrankt sich die Vernetzung im
Vertriebsbereich primar auf die Absprache der
Kundenkontakte

Hierbei sind die Vertriebsbereiche aller Kanale integriert

Vernetzie Stratedis vernetzt und bedienen abgestimmt die Kunden.
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Vor- und Nachteile der Kanal-Integration

Integratlon

9

=l Kosten durch Abstimmungsaufwand
= Doppelte Provisionierung
Erhéhung der Kundenfriedenheit m Schwerfalligkeit der Reaktionen
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Integrierte Bearbeitung der Kunden
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Ausschopfung des Kundenpotenzials J
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= Doppelung der
Optimierung jeden Vertriebskanals Unterstiitzungsfunktionen

= Ergebnisminderung durch
Straffe Steuerung jeden Vertriebskanal e e nander
= Jrritationen beim Kunden
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