
ser haben deshalb über den reinen Paket-
versand hinaus einen wachsenden Bedarf
an Logistik-Dienstleistungen, wie Ful�ll-
ment, Lagerhaltung oder Retouren-Ma-
nagement. Die meisten ITK-Distributoren,
vor allem die Broadliner, bieten dafür ein
Rundum-Sorglos-Paket an. Dazu gehören
der sogenannte »Versand im Namen Drit-
ter« oder Ful�llment, Lager�äche plus 
Lagermanagement, Customizing der Pro-
dukte, beispielsweise die Kon�guration
von Notebooks bis hin zum Austausch von
Komponenten, sowie Retouren-Manage-
ment.

»Die Nachfrage nach Logistik-Dienstleis-
tungen für den ITK-Handel, speziell der
Versand im Namen Dritter, wächst stetig«,
bestätigt Guido Wirtz, Leiter Marketing
und E-Commerce beim Broadliner Actebis
Peacock. Der Versand im Namen Dritter ist
laut Wirtz der am stärksten genutzte Ser-
vice: »Jede dritte Bestellung, die bei uns
eingeht, geht schon als Versand im Namen
Dritter raus.« Genutzt würden diese Leis-
tungen vor allem von großen Systemhäu-
sern und Etailern. Kleine und mittlere
Händler, Online-Shops und Systemhäuser
wären da noch sehr zurückhaltend, ob-

wohl sich dadurch die Prozesskosten deut-
lich verringerten. »Die Direktbelieferung
kommt bis zu 40 Prozent günstiger als
Doppelversand und eigene Lagerhaltung.«
Gerade bei kleinen Händlern sei das The-
ma Prozesskosten aber noch nicht so rich-
tig angekommen. Viele glaubten immer
noch, ohne ein eigenes Lager nicht auszu-
kommen. Trotzdem sieht der Distributor
gerade bei den kleinen und mittleren
Händlern und Systemhäusern noch deut-
lich Wachstumspotenzial. 

Weil der Broadliner mehr könnte als
reine Logistiker, sieht Wirtz von dieser

Seite auch keine echte Konkurrenz. So
stelle Actebis Peacock eben nicht nur La-
ger�äche zur Verfügung, sondern auch
das komplette Lagermanagement inklusi-
ve Anbindung an den Online-Shop und
das eigene Warenwirtschaftssystem. »Ei-
gentlich ist das schon E-Procurement. Das
kann ein reiner Logistiker gar nicht.« 

Ähnlich sieht man das auch bei Ingram
Micro. »Der Distributor ist Partner von
Hersteller und Handel. Er kauft bei dem
einen ein und vertreibt an den anderen.
Manager der relevanten Kundendaten ist

dabei der Distributor, der damit auch über
den Zugang zu ihnen verfügt. Ein Logistik-
Dienstleister hingegen ist es gewohnt, ei-
ne Fee pro Vorgang zu erhalten. Eine Ent-
wicklung weg von der Distribution hin
zur Logistik könnte große Verwerfungen
in den Endpreisen zur Folge haben, da der
gesamte Produktmix in der Kalkulation
nicht mehr greifen würde«, meint Herbert
Hufsky, Senior Director Operations & Ser-
vice. Auch die generelle Herangehens-
weise sei anders. »Dass man, so wie in der
Distribution üblich, mit einem Kunden
oder einem Hersteller auch mal ›schlechte
Zeiten‹ durchsteht, passt nicht in dieses
Konzept – ebenso wenig Themen wie
Channel Marketing Expertise oder Pro-
jekt�nanzierung.«

Logistiker im Kommen
Diese Beschreibung mag für reine Paket-
versender zutre�en. Große Logistik-
Dienstleister, wie UPS oder Geodis, eine
Tochtergesellschaft der französischen
Bahn, bieten inzwischen jedoch viele die-
ser Serviceleistungen ebenfalls an und
manche sogar ein bisschen mehr. »Wir
können das alles auch, inklusive Retou-
ren-Management und Customizing von
Produkten und noch einiges mehr«, be-
tont Christos Nomikos, Sales Support Ma-
nager UPS. Der Logistiker übernimmt
auch technischen Leistungen im After Sa-
les Service für ITK-Firmen.  So hat bei-
spielsweise Toshiba in den USA den kom-
pletten After Sales Service an UPS outge-
sourct. 

Auch bei UPS ist das Paketaufkommen
im vergangenen Jahr und auch im ersten
Quartal 2009 deutlich gewachsen. Vor al-
lem aus dem ITK-Bereich registriert der
Anbieter Zuwachs. Hier gebe es auch wei-
ter Wachstumspotenzial. Allerdings wür-
den die verschiedenen Services unter-
schiedlich stark nachgefragt. Lagerhal-
tung werde beispielsweise weniger stark
nachgefragt als elektronische Versand-
tools und Retouren-Management. 

Kleine Versender können bei UPS das
gesamte Service-Portfolio  Internet-basiert
nutzen, bis hin zum Retouren-Manage-

Die wachsende Zahl von Etailern, Händlern mit Online-Shops, aber auch immer mehr System-
häuser nutzen Logistikleistungen der Distribution. Bei Services wie Ful�llment, Lagerhaltung
oder Retouren-Management können einige große Logistik-Dienstleister inzwischen mithal-
ten und machen den klassischen IT-Großhändlern zunehmend Konkurrenz.
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Logistiker als Konkurrenz zur ITK-Distribution

Mehr als nur Paketversand

www.actebis-peacock.de
www.ingrammicro.de 
www.dpd.com
www.geodis.de
www.hlg.de
www.notebooksbilliger.de
www.trans-o-�ex.de  
www.ups.de

i
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Computer Reseller News sprach mit Frank Iden,
Geschäftsführer Marketing und Vertrieb der Hermes 
Logistik Gruppe Deutschland GmbH.

michaela.wurm@crn.de
CRN: Welchen Anteil haben Logistikleistungen für ITK-Handel, Sys-
temhäuser und Etailer an Ihrem Geschäftsvolumen? 
Iden: In jedem Fall einen stark wachsenden Anteil. Wir regis-
trieren momentan einen beständigen und weitestgehend

branchenunabhängigen Anstieg beim E-Commerce. Und ins-
besondere IT-Dienstleister bedienen sich ja schon traditionell
gerne des Online-Vertriebs.   
CRN: Registrieren Sie steigende Nachfrage aus diesem Marktseg-
ment, etwa durch Zunahme von Online-Shops? 
Iden: Ja, eindeutig. Das Internet wird in den nächsten Jahren
zum wichtigsten Bestellweg im Distanzhandel. Große wie
kleine Versender haben deshalb in ihre Online-Shops inves-
tiert. Davon pro�tieren wir gleich mehrfach, schließlich
muss die bestellte Ware nicht nur zum Endkunden transpor-
tiert, sondern zum Beispiel ein eBay-Powerseller auch in die
Lage versetzt werden, seinen Versand zu organisieren. Und
die dafür nötigen Online-Dienste, beispielsweise den »Pro�-
PaketService« ab einer Sendungsmenge von 1.000 Paketen im
Jahr, haben wir im Angebot. Wir bieten diesen Service seit
2006 an und verzeichnen aktuell über 7.500 aktive Kunden. 
CRN: Welche Leistungen bieten Sie für ITK-Wiederverkäufer? 
Iden: Hermes fokussiert sich mit speziellen Produkten und
Services auf Online-Versender: Retourenabwicklung auf
Wunsch, Haftung bis zu 500 Euro bei jedem Paket oder Ver-
sand per Nachnahme. Wer sich unter www.pro�paketser-
vice.de im Internet registriert, kann seine Sendungen mit ei-
ner vollständig webbasierten und intuitiv zu handhabenden
Anwendung verwalten – und das bei minimalem Aufwand.
Sind die Aufträge versandbereit, kommt der Hermes-Fahrer
innerhalb eines verabredeten dreistündigen Zeitfensters, um
die Pakete abzuholen und auf den Weg zum Kunden zu brin-
gen. Die Auftraggeber können sich danach online via
www.pro�paketservice.de rund um die Uhr über den Status
der Sendungen informieren. 
CRN: Welche dieser Leistungen werden vom ITK-Handel verstärkt
nachgefragt, wo sehen Sie Wachstumspotenzial? 
Iden: Wir gehen davon aus, dass die gesamte Leistungspalette
unseres »Pro�PaketService« in Zukunft immer stärker nach-
gefragt wird – und das in allen Branchen.

Interview

»Der E-Commerce-Anteil wächst beständig«

Frank Iden, Geschäftsführer Marketing und Vertrieb Hermes

michaela.wurm@crn.de
Mit dem stetig wachsenden Anteil von On-
line-Shops am ITK-Handel wächst auch das
Logistik-Aufkommen. Das betri�t nicht
nur die großen Etailer, sondern auch im-
mer mehr Händler, die zusätzlich einen
Online-Shop betreiben. »Wir registrieren
momentan einen beständigen und wei-
testgehend branchenunabhängigen An-
stieg beim E-Commerce«, bestätigt Frank
Iden, Geschäftsführer Marketing und Ver-
trieb der Hermes Logistik Gruppe. Das
Internet entwickle sich zum wichtigsten
Bestellweg im Distanzhandel. Shop-Betrei-
ber jeder Größe, aber auch Systemhäu-
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ment. Ab einem bestimmten Versandauf-
kommen lohne sich dann die elektroni-
sche Anbindung an das Warenwirtschafts-
system. UPS sieht sich deshalb durchaus
als Wettbewerber zur Distribution. »Wir
sind schon lange kein Paketversender
mehr, sondern ein Logistikanbieter und
sehen uns da durchaus in einer Reihe mit
Distributoren«, betont Nomikos.

»Der Anteil von ITK-Händlern, System-
häusern und Etailing-Anbietern unter den
Kunden von DPD ist in den letzten Jahren
gestiegen«, bestätigt auch DPD-Unterneh-

menssprecherin Pia-Maria Zecevic. Und
auch bei Trans-o-�ex haben ITK-Produkte
einen wachsenden Anteil am Geschäftsvo-
lumen. »Trans-o-�ex erwirtschaftete 2008
rund ein Viertel seines Umsatzes mit
Unternehmen aus dem Bereich Informa-

tions- und Telekommunikation sowie
Unterhaltungs- und Haushaltselektronik«,
erklärt Geschäftsführer Wolfgang Weber.
Der Logistiker hat sich aller-
dings auf B-2-B-Lösungen spezi-
alisiert, Paketversand an End-
kunden spielt keine so große
Rolle. Für ITK-Händler würden
neben Standards wie einem
Track-und-trace-System mit 
Abliefernachweis (POD) auch
das RetourenManagement
(RMA) an Bedeutung gewin-
nen, so Weber. Immer mehr
Firmen wünschten sich zudem
einen Komplettservice aus einer Hand.
Trans-o-�ex sieht sich dabei jedoch nicht
als Wettbewerber zu den IT-Distributo-
ren, sondern arbeitet für viele als Logistik-
partner.

Für Lars Schade, Geschäftsführer Liefe-
ranten Management bei Mercateo, sind 
Logistiker noch keine echte Alternative
zur Distribution. Der Etailer hat über vier

Millionen Produkte im Angebot, die er
ausschließlich an Businesskunden ver-
kauft. Mercateo hat kein eigenes Lager

und nutzt ausschließlich das
Ful�llment-Angebot von mehre-
ren Distributoren. Auch das Re-
touren-Management läuft über
die Distribution. »Die großen 
Logistiker können viele diese
Services auch anbieten, aber im
ITK-Segment können die Distri-
butoren einfach mehr«, meint
Schade: »Diese Kombination aus
großem Sortiment und hoher
Verfügbarkeit könnten wir mit

einem eigenen Lager und Versand über 
einen Logistiker so nicht bieten.«

Von Ful�llment bis Retourenabwicklung – Logistiker
sind längst keine reinen Paketversender mehr

www.crn.de/
logistik
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