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Kanal-Integration

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

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

Isolierte Kanäle Die Kanäle agieren vollkommen autark

Fokussierte Multi-Kanal-
Strategie

Kundenseitig unabhängig
Vertriebsunterstützung, Installation und Service sind 
gebündelt

Hybride Strategie

Sowohl im Vertriebsbereich als auch im Vertriebsumfeld 
werden die Ressourcen gebündelt. 
Allerdings beschränkt sich die Vernetzung im 
Vertriebsbereich primär auf die Absprache der 
Kundenkontakte

Vernetzte Strategie Hierbei sind die Vertriebsbereiche aller Kanäle integriert 
vernetzt und bedienen abgestimmt die Kunden.
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Vor- und Nachteile der Kanal-Integration

Integration

Isolation

Vorteile Gefahren

Ausschöpfung des Kundenpotenzials
Integrierte Bearbeitung der Kunden
Erhöhung der Kundenfriedenheit

Kosten durch Abstimmungsaufwand
Doppelte Provisionierung
Schwerfälligkeit der Reaktionen

Ergebnisminderung durch 
Wettbewerb untereinander
Doppelung der 
Unterstützungsfunktionen
Irritationen beim Kunden

Straffe Steuerung jeden Vertriebskanals
Optimierung jeden Vertriebskanals


