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Systemwechsel bei Teleprofi
Teleprofi erfindet sich wieder einmal neu: Ein dreistufiges Konzept soll dem Fachhandel bei der Vermarktung von Produkten und 

Lösungen helfen und diesen „weiterentwickeln“ – Launch auf der Channel Trends + Visions am 15. April 2010

A ller guten Dinge sind drei:
Nachdem Teleprofi bis 2007
als eigenständige Koopera-

tion für den Fachhandel unterwegs
war und danach zur Endkunden-
marke von NT plus umgebaut wur-
de, stehen nun erneut große Verän-
derungen an: Ab dem 15. April
präsentiert sich Teleprofi als eigen-
ständiger Geschäftsbereich inner-
halb von NT plus. Der Schwerpunkt
der „neuen“ Teleprofi soll darin lie-
gen, sowohl Fachhändlern mit La-
dengeschäft als auch Systemhäusern
Produkte, Dienste und Lösungen
an die Hand zu geben, um ihr Busi-
ness auch in einem gesättigten
Markt voranzutreiben. „Es geht dar-
um, konkrete Mehrwerte anzubie-
ten, mit denen sich der Fachhändler
im Markt behaupten und entwi-
ckeln kann“, so Wigand Maethner,
Bereichsleiter Teleprofi, gegenüber
Telecom Handel. Wie bereits vor 2007
wird es innerhalb von NT plus ein
eigenständiges Teleprofi-Team ge-
ben, das sich ausschließlich um die
Belange der Partner kümmert.

Konkret unterscheidet das neue
Teleprofi-Modell drei Partnerstu-
fen: Den „PoS-Partner“, den „Tele-
profi Solution-Partner“ sowie den
„Teleprofi Business-Club“. Beim
PoS-Partner stehen Produkte im
Mittelpunkt. Er erhält von Telepro-
fi auf Wunsch Vorführpakete zum
Auspacken und Präsentieren, wobei
zwischen verschiedenen Themen-

bereichen – etwa „Mobile Kommu-
nikation“, „Zuhause und im Büro“
sowie „Mobile Daten“ ausgewählt
werden kann. Darüber hinaus be-
kommt der PoS-Partner im Rah-
men eines Agenturwarenmodells
Waren auf Kommission, die unaus-
gepackt retourniert werden können.
Der Fachhändler verpflichtet sich
dafür im Gegenzug, diese Produkte
in seinem Ladenlokal angemessen
zu präsentieren. Als PoS-Partner
kann der Fachhändler darüber hin-
aus eine kostenlose Rechtsberatung

sowie Schulungen in Anspruch
nehmen.

Stufe zwei sind die sogenannten
Teleprofi Solution-Partner. Diese
vermarkten komplette Lösungen,
die auf Produkten bestimmter Her-
steller basieren. Beispiele hierfür
sind die Themen Sicherheitstechnik
(1000eyes, Peha), das Thema Ge-
bäudetechnik (Plural Media Bera-
ter) sowie eine Vertriebspartner-
schaft mit Ecotel oder der Deut-
schen Telefon. Solution-Partner
dürfen im Gegensatz zum PoS-Part-

ner die Marke „Teleprofi“ in ihrem
Außenauftritt nutzen. „Damit wol-
len wir zum Ausdruck bringen, dass
der Partner eine gewisse Qualifikati-
on mitbringt“, so Maethner. Zu den
weiteren Leistungen der Teleprofi
zählen ein persönlicher Zugang zu
den Beratern der Teleprofi, der Zu-
griff auf das Partnernetzwerk der Te-
leprofi, eine zentrale Beantragung
von Fördergeldern sowie regionale
Pressearbeit.

Ganz oben in der Hierarchie von
Teleprofi stehen die Partner, die im
„Teleprofi Business-Club“ zusam-
mengeschlossen sind. Bei den Fach-
händlern, die dieser Stufe zugeordnet
werden, stehen zielgruppenorientier-
te, komplexe Lösungen im Mittel-
punkt – unabhängig von einzelnen
Produkten. Business-Club-Partner
erhalten Zugang zu exklusiven, limi-
tierten Gruppen, wie etwa „Team50“
(Gebäudesteuerung) , „UCC Spezia-
list“ oder „Green-IT Spezialist“. Sie
erhalten zudem alle Leistungen der
anderen Partnerstufen und werden
zu einem jährlichen, exklusiven Tref-
fen eingeladen. Mögliche Themen-

gebiete sind die Gebäudetechnik
oder die Bildung eines Competence
Center für Ecotel oder die Deutsche
Telefon. In den Stufen „Solution-
Partner“ und „Business-Club“ ist ei-
ne Zertifizierung für die einzelnen
Lösungen erforderlich.

Grundsätzlich steht die „neue“
Teleprofi allen interessierten Fach-
händlern offen. „Jeder ist eingela-
den, mitzumachen – auch wer bis-
lang noch keinen Umsatz mit NT
plus gemacht hat. Wir werden uns
die potenziellen Partner gut anse-
hen, insbesondere hinsichtlich Bo-
nität und Kreditlinie. Der Händler
muss seine Motivation aufzeigen,
und dass er gewillt ist, neue Wege zu
gehen“, so NT-plus-Chef Volker
Schwellenberg. Bis zum Ende des
Jahres möchte Teleprofi mindestens
100 Partner an Bord haben. Mit den
bisherigen derzeit 800 Mitgliedern
der „alten“ Teleprofi wolle man ein-
zeln sprechen und eine „einver-
nehmliche Lösung“ finden. Die
Mitgliedschaft soll zudem grund-
sätzlich kostenpflichtig sein. ■

Roland Bernhard

Das neue Team der Teleprofi mit Bereichsleiter Wigand Maethner (3. v. l.) 

DAS TELEPROFI-STUFENMODELL
Modell

Konzept

Portfolio/
Themen

Weitere 
Leistungen

Sonstiges

PoS-Partner 
(Teleprofi  
Agenturwarenmodell)

Vorführpakete und Agentur-
warenmodell (AWM)

Pakete zu den Themen
„Mobile Kommunikation“,
„Zuhause und im Büro“
oder „Mobile Daten“: je-
weils vier Vorführprodukte
zum Auspacken und Prä-
sentieren am PoS mit
Rücksenderecht sowie vier
identische Lagerprodukte
auf Kommission

Präsentation am PoS zwi-
schen 30 und 120 Tagen
(je nach Hersteller)

Agenturwarenmodell
(AWM): je Vorführpaket
können sechs Produkte pro 
Filiale auf Kommission 
(28 Tage) bestellt werden
(mit Rücksenderecht,
sofern A-wertig)

Zubehörwand 
(Rack Jobbing)

Kostenlose Rechtsberatung

ISO-9901-Zertifizierung

Zugang zu den Teleprofi-
Beratern per E-Mail

Schulungen

Teleprofi Solution-Partner

Vermarktung von produkt-
spezifischen und fach-
handels- oder Teleprofi-
exklusiven Lösungen 

Sicherheitstechnik
(1000eyes oder Peha),
Plural Media Berater
(Smart@home), Ecotel,
Deutsche Telefon

Präsentation am PoS 
zwischen 30 und 120
Tagen (je nach Hersteller)

Alle Leistungen des PoS-
Partners

Regionale PR 
(Local-Hero-Konzept)

Nutzung der Marke 
Teleprofi

Priorisierte Nennung auf 
teleprofi.de

Persönlicher Zugang zu 
den Teleprofi-Beratern

Beantragung von 
Fördergeldern

Zugriff auf das Partnernetz-
werk

Zertifizierung erforderlich

Teleprofi Business-Club 

Gemeinsame Entwicklung
von ITK-Lösungen durch
Partner, Hersteller und 
Teleprofi

Competence Center 
(Ecotel, Deutsche Telefon),
Gebäudetechnik (EnOcean,
BoSe-Visualisierung),
Tobit-Partner (Stufe rot),
Plural Media Spezialist,
Gebäude- und Multimedia-
steuerung (Teleprofi Smart-
gate), Mobile Business
Communication,
Servervirtualisierung/
Green IT

Zentrale Projektakquisition;
Unterstützung bei der loka-
len Umsetzung zentral ge-
wonnener Projekte

Testen von Lösungen 
(technisch, Absatzchancen) 

Alle Leistungen des Tele-
profi Solution-Partners

Aufarbeitung von Beiträgen
für NT Magazin oder Presse

Aufnahme in die Business-
Club-Community

Jährliches, exklusives 
Treffen des Teleprofi Busi-
ness-Club

Zugang zu exklusiven,
limitierten Gruppen
(Team50, UCC Spezialist,
Green-IT Spezialist)

Prefered Partnership 
(z. B. Bevorzugung bei
Leadverteilung)

Zertifizierung erforderlich

❘ I N T E R V I E W ❘
Mit dem neuen Teleprofi-Konzept geht NT
plus wieder einmal einen neuen Weg mit
der Marke Teleprofi. Telecom Handel sprach
hierzu mit Wigand Maethner, Bereichsleiter
Teleprofi.

Telecom Handel: Nach drei Jahren bekommt
die Marke Teleprofi wieder einmal einen
neuen Anstrich. Warum ist der letzte Ansatz
gescheitert?
Wigand Maethner: Vor drei Jahren hatten
wir Teleprofi als Endkundenmarke positio-
niert. Doch inzwischen hat es einen drama-
tischen Wandel im Markt gegeben. Es reicht
heute nicht mehr aus, Plakatwände vollzu-
kleistern und Flyer zu verteilen, um Kunden
in die Shops zu bringen. Darum ziehen wir
uns auch aus der Massenverteilung von
Werbezetteln ein Stück weit heraus. Heute
muss man als Fachhändler mehr machen,
um nachhaltiges Geschäft zu generieren.
Telecom Handel: Was muss er denn tun? 
Maethner: Er muss seine Kompetenzen er-
weitern und sich in die ein oder andere Rich-
tung entwickeln. Wir reden heute viel zu viel
über die Themen Preis und Provisionen,aber

nicht über innovative Dinge, die den Markt
stärken. Jeder Unternehmer in der TK-Welt,
der morgens die Ladentüre aufschließt und
abwartet, ob Kunden hereinkommen oder
nicht, wird es schwer haben. Es geht jetzt
darum, die eigene Zukunft zu gestalten und
Wachstum zu generieren.
Telecom Handel: Und inwieweit soll ihm da-
bei die „neue“ Teleprofi helfen?
Maethner: Wir haben die „neue“ Teleprofi
so aufgestellt, dass sie wieder ein eigen-
ständiger Geschäftsbereich der NT plus mit
einem eigenen Team ist. Das heißt: Die Te-
leprofi soll wieder die zentrale Anlaufstelle
für den Fachhandel sein, die einen Mehr-
wert bietet, der über die Distributionsleis-
tungen der NT plus hinausgeht. Unser An-

sinnen ist es, dass sich der Fachhändler hin
zu den Diensten und Lösungen entwickelt
und damit seinen Umsatz stabilisiert.
Telecom Handel: Das überarbeitete Telepro-
fi-Konzept integriert viele Dienstleistungen,
die es bei NT plus schon zuvor gab. Ist das
neue Konzept nicht einfach ein Sammelsu-
rium alter Ideen?
Maethner: Nicht alles, was wir zeigen, ist
brandneu. Aber die Summe der Dinge, die
da sind, hat es so noch nicht gegeben. Wir
haben im letzten Jahr viele Tools auf den
Markt gebracht. Wir haben diese Konzepte
jetzt zusammengefasst und werden sie
unter dem Dach der Teleprofi weiterent-
wickeln. Aus unserer Sicht ist das sinnvol-
ler, als alles völlig neu zu erfinden.
Telecom Handel: Vom Namen Teleprofi wollen
Sie sich aber nicht trennen …
Maethner: Jedes Konzept hat seine Zeit.
Teleprofi hat eine lange und wechselhafte
Geschichte, aber bei vielen Partnern noch
immer einen guten Namen. Es gibt da noch
diesen Klang. Wir müssen dafür sorgen,
dass aus dem guten Namen auch wieder
ein begehrlicher Name wird.

Wigand 
Maethner,
Bereichsleiter 
Teleprofi
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