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Mit der zunehmenden Verbreitung und Nutzung des Internets wéchst dessen Bedeutung als Informations-
und Transaktionsmedium. Fur stationdre Einzelhandler gewinnt dadurch die Auseinandersetzung mit Multi-
kanalstrategien an Relevanz. Es stellt sich die Frage, wie konventionelle Einzelhandelstatigkeiten um ein
Internet-basiertes Leistungsangebot erganzt werden sollten. Vielfach finden sich Empfehlungen fiir komple-
xe Multikanalstrategien, die sich durch umfangreiche Online-Aktivitdten und eine weitgehende Kanalintegra-
tion auszeichnen. Gleichzeitig existieren aber auch Hinweise darauf, dass solch umfassende Multikanalak-
tivitaten nicht sehr weit verbreitet sind. Stationare Einzelhandler nutzen die vorhandenen technischen Még-
lichkeiten oft nur selektiv.

Dieses Spannungsfeld zwischen dem potenziellen Nutzen und der geringen Verbreitung komplexer Multi-
kanalstrategien ist der Ausgangspunkt der vorliegenden Untersuchung. Auf Basis einer ausfuhrlichen Ana-
lyse von Internet-Auftritten stationarer Einzelhandler wird eine Klassifikation von Multikanalstrategien entwi-
ckelt, die eine detaillierte Charakterisierung verschiedener Strategien ermdglicht. Anschlie3end wird unter-
sucht, inwiefern situative Aspekte — beschrieben durch Kontingenzfaktoren — die Eignung der unterschiedli-
chen Strategietypen beeinflussen.

Schwerpunktmafig befasst sich die Arbeit mit dem Konsumelektronik-Einzelhandel in Deutschland, in
Grof3britannien und in den USA. Sie gibt einen differenzierten Einblick in die Ausgestaltung verschiedener
Strategietypen und in deren situationsabhangige Eignung. Die Ergebnisse legen nahe, dass sich eine Stra-
tegiewahl nicht nur am neusten Stand der Technik, sondern auch an einem breiten Spektrum unterneh-
mens- und marktspezifischer Faktoren orientieren sollte. Sie sind fur Wissenschaftlicher, Studierende und
Praktiker von Interesse, die sich mit Multikanalstrategien aus Sicht des Marketings, der Wirtschaftsinforma-
tik oder der Handelsforschung auseinandersetzen — auch tber die Konsumelektronikbranche hinaus.

Mit einem Geleitwort von Prof. Dr. Stefan Klein, Westfalische Wilhelms-Universitat Miuinster

Claas Miiller-Lankenau, geboren 1974 in Bremen, studierte Wirtschaftsinformatik an der Universitédt Miins-
ter und Management Science an der Warwick Business School in England. Nach Erhalt des Wirtschaftsin-
formatik-Diploms nahm er am Heinz Nixdorf Programm teil und war in der Chemical Division von Merck
KGaA Vietnam in Ho-Chi-Minh-Stadlt tétig. AnschlieBend arbeitete er als wissenschaftlicher Mitarbeiter am
Lehrstuhl von Prof. Dr. Stefan Klein, Institut fiir Wirtschaftsinformatik der Universitat Miinster. Schwerpunkte
seiner Forschungs- und Beratungstétigkeit lagen dort in den Bereichen Electronic Business, Multikanalstra-
tegien, Internet-Qualitdtsmanagement und Interorganisationssysteme.
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