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Distribution

KONTAKTDATEN DER DISTRIBUTOREN UND KOOPERATIONEN (AUSWAHL)

Distributor

Actebis Peacock

Bluestring

Brightstar Europe/Tech Data

Brodos (My-extra)

Eno Telecom

Epsilon Telecommunications

Faro-com

Herweck

Ingram Micro Distribution

Karasch-Mobilfunk

Kotel

Michael Telecom

Partners in Europe

Roßkamp & Burhop

Selectric Nachrichten-Systeme

TK-World

Kooperation

Aetka

ElectronicPartner

Euronics Deutschland

Ansprechpartner

Vertrieb

Robert Platil, Geschäftsführer

Vertrieb

Frank Lüttjohann, Vorstand Vertrieb

Frank Wehrmann, Leiter Vertrieb Fachhandel

Regionalleiter: Dirk Wölk,
Enrico Müller,
Dimitrios Nikolaidis,
Stefan Barthold

Steffi Adamkiewicz, Leitung Vertrieb

Netzvermarktung: Maurizio Costa,
Stephanie Feld 

Monika Jörg, Business Analysis Manager

Vertrieb

Kevin Moritz, Vertrieb Fachhandel

Helmuth Stegemann, Abteilungsleiter Vertrieb

Willi Simml, Leiter Vertriebsinnendienst

Thorsten Kobbe, Vertriebsleitung

GSM-Fachhandel

Vertrieb, Backoffice

Ansprechpartner

Aetka-Kundenbetreuung

Vertriebsteam, Regional-/Niederlassungleiter

Patrick Schwarzhaupt, Leiter spezialisierter
Fachhandel

Telefon

(02921) 991111 (Händler-Hotline)

(089) 206030710 (R. Platil)
(089) 20603070 (Händler-Hotline)

(089) 47003830 (Händler-Hotline)

(09133) 7770140

(05921) 877440 (Händler-Hotline)

(0176) 10091353
(0176) 19990019
(0176) 19990016
(0176) 19990021

(0355) 4949130

(06849) 9009150
(06849) 9009155

(089) 42081347
(089) 42081666 (Händler-Hotline)

(0341) 25980500 (Händler-Hotline)

(06821) 9206243
(06821) 9206291 (Händler-Hotline)

(05471) 806282 
(05471) 806540 (Händler-Hotline)

(08153) 9870

(0441) 2099324 
(0441) 20990 (Händler-Hotline)

(0251) 6183810

(05251) 6939020 (Vertrieb)
(05251) 6939030 (Backoffice)

Telefon

(03722) 713500

k.A.

(07156) 933297

E-Mail

info@actebis-network.de

robert.platil@bluestring.de

blackberry@brightstareurope.eu

frank.luettjohann@brodos.de

fwehrmann@eno.de

woelk@verkauf.epsilon-telecom.de
e.mueller@epsilon-telecom.de
nikolaidis@epsilon-telecom.de
barthold@epsilon-telecom.de

steffi.adamkiewicz@faro-com.de

mcosta@herweck.de
sfeld@herweck.de

monika.joerg@ingrammicro.de 
imfokus@ingrammicro.de

vertrieb@karasch-mobilfunk.de

k.moritz@kotel.de

helmuth.stegemann@michael-telecom.de

simml.w@pie-ag.de

t.kobbe@r-b.de

gsmfachhandel@selectric.de

vertrieb@fixschalten.de 
support@fixschalten.de

E-Mail

fachhandel@aetka.de

einkauftelecom@electronicpartner.de

patrick.schwarzhaupt@euronics.de

Quelle: Alle Daten basieren auf Unternehmensangaben

Herweck: Vernetzt mit Netzbetreibern
Aufgeräumt: Der Kirkeler Distributor hat sei-
ne Partnerkonzepte vereinheitlicht. Vor rund
eineinhalb Jahren mit O2 gestartet, hat Her-
weck nun mit allen vier Netzbetreibern ein ei-
genes Programm konzipiert – zuletzt kam mit
Mobilcom-Debitel ein Service-Provider hin-
zu. Prinzipiell sind die Leistungen ähnlich:
Bestandteil ist unter anderem die Shopgestal-
tung innen und außen, Sonderaktionen so-
wie Marketingmaßnahmen. Voraussetzung
ist, dass der Partner ein Ladenlokal hat. „Die
Mobilfunkanbieter stellen in diesem Rahmen
finanzielle Mittel bereit. Diese kann der
Händler nur erhalten, wenn er sich einem
Partnerprogramm anschließt“, fasst Marke-
tingleiterin Sabine Frisch zusammen.

Bluestring: Centrex im Zentrum
Die Bluestring-Stützpunktpartner bilden
ebenfalls ein Netzwerk. Im Fokus stehen hier
ITK-Systemhäuser, die im Projektgeschäft
mit Centrex- und konvergenten Lösungen
tätig sind. Sie erhalten eine Vertriebs- und
Technik-Schulung sowie Kundenleads.

Brightstar: Eine Plattform für BlackBerry
Recht neu auf dem Markt ist der BrightClub
for BlackBerry, ein Gemeinschaftsprojekt
von Brightstar Europe/Tech Data und RIM.
Dabei handelt es sich um ein zweistufiges
Vertriebsprogramm „für alle Reseller, die ein
fundiertes Interesse an einer BlackBerry-Ver-
marktung haben“. Leistungen sind etwa die
Projekt- und Marketingunterstützung sowie
die Vernetzung der Partner untereinander.

Brodos/My-extra: Jedem das Seine
Ein Potpourri an Partnerprogrammen hat
Brodos in petto: sei es das eigene Franchise-
system My-extra oder die Konzepte, die in
enger Zusammenarbeit mit den vier Netzbe-
treibern entstanden sind und jeweils deren
Produkte und Tarife in den Fokus der Ver-
marktung rücken. Darüber hinaus gibt es
seit März 2009 ein Business-Konzept zur
Gewinnung von Geschäftskunden sowie
bereits seit 2008 ein Zubehörkonzept, das
beispielsweise ein vordefiniertes Zubehör-
paket sowie das Rackjobbing umfasst.

Eno Telecom mit One Telecom
Der Nordhorner Distributor bietet Mobil-
funkhändlern, aber auch ITK-Systemhäu-
sern, die den TK-Bereich eindeutig platzie-
ren wollen, das Partnerprogramm One Tele-
com an. Zwei Stufen stehen zur Wahl, die
sich nach dem Bindungsgrad unterscheiden.
So muss sich ein Partner der Stufe zwei (Pre-
mium-Partner) nach der Corporate Identity
von One Telecom richten, als „normaler“
Partner kann er das frei entscheiden.

Epsilon: Eine Allianz fürs Geschäftsleben
Der verlängerte Arm von Epsilon Telecom ist
gewissermaßen die epsilon business alliance,
kurz e.b.a. Damit schafft der Business-Dis-

tributor ein Netzwerk, um die Vermarktung
von Mobilfunk- und Festnetzprodukten sowie
Business-Lösungen zu stärken. Momentan
gibt es sechs e.b.a.-Partner, die sich das in Ein-
zelregionen untergliederte Bundesgebiet teilen
und andere Vertriebspartner vor Ort betreuen.
Im Gegenzug erhalten sie unter anderem
exklusive Incentives und Schulungsreihen.

Faro-com: Exklusivpartner-Programm
Exklusiv geht’s weiter: mit dem Exklusivpart-
ner-Programm von Faro-com. Zielgruppe
sind Mobilfunkhändler und Systemhäuser;
aktuell nehmen zehn daran teil. Wer be-
stimmte Voraussetzungen erfüllt (Tabelle),
kommt etwa in den Genuss von Shop-in-
Shop-Möbeln und Kommissionsware.

Inhaber EP:Rießland
in Hessisch Lichtenau

André 
Rießland

Vom „Telefonladen“ zur Kooperation:
Der 43-jährige TK-Spezialist hatte bis

Mai 2009 ein reines TK-Fachgeschäft („Der
Telefonladen“) mit 20 Quadratmetern Ver-
kaufsfläche. Dann hat er sich für die Marke
EP entschieden und – „drei Häuser weiter“
– auf 120 Quadratmetern neu eröffnet.
Heute verkauft er neben TK-Produkten
auch Fernseher, HiFi, Multimedia, Digital
Imaging – und Kaffeevollautomaten.

Partneragentur weiß ich, wovon ich rede.
Jetzt, als Telekom-Partner und EP-Mitglied,
fühle ich mich pudelwohl, bin völlig frei in
meinem Handeln. Natürlich muss ich einen
Mitgliedsbeitrag zahlen und die Marke EP
nach außen vertreten.

Was raten Sie Händlerkollegen, die als freier
Fachhändler rein auf TK-Produkte setzen?
Rießland: Die gibt es noch? Davon allein
kann man heute doch kaum mehr leben.
Zum einen ist der TK-Markt gesättigt, zum
anderen verschmelzen die Produktgruppen
immer mehr. So ist ein Fernseher heute
Internet-fähig, und die Telekom bietet mit
„Entertain“ ein TV-Produkt an. Eigentlich
kann ich jedem nur meinen Weg empfehlen –
sofern er seinen Laden nicht gerade in Hes-
sisch Lichtenau aufmacht.

Telecom Handel: Handys und Kaffeemaschinen
haben nicht wirklich viel gemein. Warum ver-
kaufen Sie jetzt trotzdem beides?
André Rießland: Ich habe mich mit EP für
eine CE-Kooperation, einen Vollsortimen-
ter, entschieden. Meine Kunden erwarten
einfach, hier auch Kaffeemaschinen, Staub-
sauger und Rasierapparate zu finden.
Außerdem sorgt eine größere Produktviel-
falt für eine größere Kundenfrequenz – und
eine längere Verweildauer im Laden. Wer
einen Nespresso bei mir trinkt, schaut sich
auch die neuesten Handys an.

Mehr Produkte, dafür aber auch weniger Frei-
heiten? Ist man durch die Mitgliedschaft in
einer Kooperation nicht auch eingeengt?
Rießland: Ich empfinde das nicht als Kor-
sett. Als ehemaliger Inhaber einer Vodafone-

INTERVIEW 
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