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T K - A N L A G E N

Kleine Boxen für gute Geschäfte
Ein Großauftrag ist die neue Telefonanlage für daheim oder im Kleinbüro für den Fachhändler nicht – Mit Beratung und etwas 

Verkaufstalent kann aus dem Angebot der kleinen Box aber ein durchaus respektables Geschäft werden

M an solle „die einzige Tele-
fonanlage mit Zukunft“
kaufen, warb der Voice-

over-IP-Spezialist Swyx jahrelang
recht forsch für seine software-
basierte Lösung. Die Telefonie via
Software und PC ist zwar unbe-
streitbar auf dem Vormarsch, doch
gerade für den Einsatz vor allem im
Privatbereich oder in sehr kleinen
Gewerbebetrieben mit einem oder
zwei Mitarbeitern sieht die Realität
noch ganz anders aus: Hier domi-
nieren weiterhin Hardware-Boxen,
die meist echte Alleskönner sind.
Sie managen nicht nur Telefonate,
sondern auch die Internetverbin-
dung und die interne Vernetzung.

Ein verschenktes Geschäft
Für den qualifizierten Fachhandel
ist dieses Marktsegment (zugege-
ben) nicht ganz einfach zu bearbei-
ten, denn der Wettbewerb durch
den Internetvertrieb der Netzbe-
treiber und deren Shops – oft in
horrend teuren Citylagen – ist
groß. Auch Flächenmärkte stellen
eine mächtige Konkurrenz dar, vor
allem dann, wenn es dem Kunden
ausschließlich um die Beschaffung
billiger Hardware geht. „Verirrt“
sich dennoch ein Kunde zum Fach-
händler, ist dessen Engagement
manchmal ganz bewusst begrenzt:
„Meist überrede ich den Kunden
gezielt zum Betreiberwechsel, und
dann erhalte ich relativ unkompli-
ziert eine Provision für den neuen
Vertrag “, berichtet beispielsweise
ein Händler aus dem Ruhrgebiet.
Umfangreiche Beratung lohne sich
für ihn hier nicht, denn Router re-
spektive Telefonanlage kommen

fast immer direkt vom Netzbetrei-
ber. „Nur um vielleicht noch ein
DECT-Telefon oder ein kleines
Faxgerät zusätzlich zu verkaufen,
investiere ich nicht eine halbe
Stunde Beratungszeit“, meint der
Ladenbesitzer lapidar.

Erfahrene Fachhändler hören
beim Verkaufsgespräch mit dem
Kunden jedoch sehr schnell heraus,
ob nicht vielleicht doch ein etwas
größerer Auftrag herausspringen
kann: Will der Interessent wirklich
nur den Provider wechseln, weil
ihm die letzte Telefonrechnung zu
hoch war? Oder geht es vielleicht
auch darum, einen Internet-
anschluss im Hobbyraum unter
dem Dach einzurichten, den der
WLAN-Router nicht erreicht?
Und: Recht häufig ist der ver-
meintliche Privatkunde im Laden

tatsächlich ein Steuerberater, An-
walt oder ein anderer Freiberufler,
der gerade eine Lösung für sein
neues Büro sucht. In solchen Fäl-
len wäre es töricht vom Verkäufer,
allein an die vermeintlich margen-
schwache Telefonanlage zu den-
ken. Denn oft geht es auch um die
Vernetzung mehrerer PCs, um eine
vernünftige Backup-Lösung, um
eine neue Türsprechanlage oder
ein Alarmsystem.

Noch immer eine Domäne 
der Händler
Generell gilt: Dass der Fachhandel
auch im Bereich der ganz kleinen
Systeme von Bedeutung sein kann,
ist auch den Herstellern und Netz-
betreibern sehr bewusst: „Hier
kann der Fachhändler sein Know-
how und seine Kundennähe als

Stärke ausspielen“, meint etwa
Volker Schiecke, Leiter Channel
Marketing bei Vodafone Deutsch-
land. Der Fachhandel sei auf loka-
ler Ebene bestens vernetzt und
kenne den Bedarf seiner Kunden
genau. „Hat der Händler die rich-
tige Lösung zur Hand, kann er
schnell überzeugen – und verkau-
fen“, ist Schiecke überzeugt. 

Bei der Deutschen Telekom sieht
man das ganz ähnlich, grenzt das
Geschäft für den stationären Han-
del jedoch klar ab: „Die Vermark-
tung kleiner TK Anlagen erfordert
einen hohen Beratungsbedarf.
Dafür haben die Fachhändler gute
Voraussetzungen“, sagt Patrick
Molck-Ude, Leiter Vertrieb Ge-
schäftskunden, Deutsche Telekom
AG. Für größere Lösungen sieht
der Telekom-Mann den Handel al-

lerdings nicht in vorderster Front:
„Bei professionellen TK-Systemen
für kleine Unternehmen bis 30 Bü-
roarbeitsplätze intern ist der Di-
rektvertrieb des Bereichs Deutsche
Telekom Geschäftskunden sicher-
lich für die Kunden als Ansprech-
partner erste Wahl“, glaubt Molck-
Ude. Dem widerspricht allerdings
Lutz Hirschmann, Marketingleiter
des Bielefelder Herstellers Agfeo,
vehement: „Der Fachhandel ist bei
sehr kleinen TK-Anlagen unter fünf
Teilnehmern aus dem Rennen. Bei
über fünf Teilnehmern spricht die
gezielte Auswahl von System-End-
geräten, Telefoniesoftware und pro-
fessioneller Konfiguration und In-
stallation für den Fachhandel“, ist
Hirschmann überzeugt. Neben
dem Direkt-Angebot der Netz-
betreiber und Provider sieht man
bei Agfeo im Bereich der ganz klei-
nen Telefonsysteme aber auch die
Flächenmärkte und den Online-
Handel als Konkurrenz für den
Handel vor Ort an.

Verdienstchancen im 
höherpreisigen Segment
Indes: Manche aktuellen Lösungen
für Privathaushalte und den SoHo-
Bereich kosten den Endkunden
kaum mehr als hundert Euro – ent-
sprechend dünn ist dann der Ver-
dienst für den Handel. Die Anbie-
ter Agfeo, Auerswald, Funkwerk
(Elmeg) und auch die Deutsche
Telekom haben allerdings auch grö-
ßere Systeme im Angebot (siehe

Mit TK-Anlagen für Bürogemeinschaften können Fachhändler noch gute Geschäfte machen – vor allem durch Services
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Info-Telefon für 
Fachhändler

k.A.

Tel. (030) 39976696

Hotline Tel. (09001) 83779 
für registrierte Händler zu redu-
zierten Gebühren

k.A.

Infoline für Sales-Anfragen: 
Tel. (0180) 30091910,
Infoline für Presales-Anfragen: 
Tel. (0180) 30091920

Tel. (02102) 428149

Tel. (0800) 2030323 für Interes-
senten. Aktive BusinessPartner
wenden sich an ihren persönli-
chen Partner Account Manager

Ansprechpartner (Vertrieb) für
Fachhändler 

Frank Riepe, Fachhandelsbetreuer,
Tel. (05224) 9949304,
Fax (05224) 9949305

Thomas Herrmann, Vertriebsinnendienst,
Tel. (030) 39976696

Hr. Rieger für PLZ 0, 1, 2, 9: Tel. (05306) 9200220;
Fr. Grayek für PLZ 3, 4, 5, 6: Tel. (05306) 9200222; 
Fr. Kaatz für PLZ 7, 8: Tel. (05306) 9200224

Tel. (0800) 3305440

6 Areasales-Manager, aufgeteilt nach PLZ-Gebieten 
in D sowie Österreich und Schweiz, E-Mail:
reseller@funkwerk-ec.com, Portal für zertifizierte 
Händler: www.funkwerk-ec.com/focus

Horst Bernd Elsche, Verkaufsleiter,
Tel. (02102) 428131, E-Mail: h.elsche@tiptel.com

Interessenten per E-Mail an: businesspartner@
vodafone.com. Internet: www.vodafone.de/business-
partner. Aktive BusinessPartner wenden sich bitte an 
ihren persönlichen Partner Account Manager

Distributionspartner (in D)

Alpha Plus, Brodos, Brückmann Telekommunikation & EDV,
Eno Telecom, Herweck, Komsa, Michael Telecom, NT plus,
Otcom, Partners in Europe, Rosskamp & Burhop, Schröder
Kommunikationstechnik, Rainer Strohbach, Wddt Telekommu-
nikation, Ing. Mag. Franz Webhofer, Talk & Net

Actebis Peacock, Komsa, Tarox Systems & Services, Ingram
Micro, NT plus, Tech Data

Allnet, Brodos, COS, Eno, Herweck, Ingram Micro, Komsa,
Michael Telecom, NT plus, Rosskamp & Burhop und über
Kooperationen: EP, Euronics, Expert

zahlreiche namhafte Broadliner und TK-Distributoren

Ingram Micro, NT plus, Michael Telecom, Komsa, Herweck,
Allnet, Tech Data, TLK, Eld Datentechnik, Rosskamp &
Burhop, Sonepar

Komsa, NT plus, Michael Telekom, Allnet u.a.

NT plus, Ingram Micro, Also

x K L A R T E X T x
Sportliche Sache. Das Geschäft mit
kleinen Telefonanlagen für Privatanwen-
der und den SoHo-Bereich ist für den
Fachhandel nicht immer die reine Freu-
de, denn mit einem riesigen Verdienst ist
hier nicht zu rechnen – unter Umständen
jedoch mit riesig viel Beratungsaufwand.
Wer ein guter Kaufmann ist, sollte jedoch
sportlich an die „Sache“ herangehen
und zügig abklären, ob nicht doch die
Chance auf ein etwas umfangreicheres
Geschäft besteht. Ist auch noch eine
Netzwerkverkabelung oder der Verkauf
mehrerer Systemtelefone eingeschlos-
sen, fängt es an, Spaß zu machen. Geht
es dem Kunden tatsächlich ausschließ-
lich um möglichst billige Hardware, dann
sollte man seine Zeit nicht verschwen-
den und ihn zu Media Markt, Ebay & Co.
ziehen lassen. Mitunter steht der Interes-
sent zwei Tage später doch wieder vor der
Theke, weil er einen Servicetechniker be-
nötigt. Den hat Ebay nämlich nicht im
Angebot. fl
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