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Multi-Channeling:

Multi-Channel(ing) bedeutet zu Deutsch mehrere Kanale und bezeichnet den
Kauf, Verkauf sowie die Kommunikation Uber unterschiedliche On- und/oder
Offline Kanale, wobei diese nicht notwendigerweise miteinander verknupft sein

mussen (vgl. Handelsverband Deutschland 2015).

Omni-Channeling:

Omni-Channel(ing) bezeichnet das systematische Planen, Steuern und
Kontrollieren der verfligbaren Vertriebskanale und Kundenkontaktpunkte. Der
Unternehmenserfolg sowie das Kundenerlebnis soll durch eine aufeinander
abgestimmte Verknlpfung von unterschiedlichen Vertriebs- und
Kommunikationskanalen optimiert werden. Kunden konnen somit zu jeder Zeit
zwischen den verschiedenen Kanalen wechseln, da diese mit der Marke in

einer Wechselwirkung stehen (vgl. Oeser 2017).

No-Line Commerce:

.No-Linde Commerce, zu Deutsch Handel ohne Linie, (...) ist die
Weiterentwicklung von Multi-Channel Strategien: wenn aus Verbrauchersicht
keine Unterscheidung zwischen online und offline besteht, Informations- und
Kaufprozesse ohne spurbare Briiche bestehen und Grenzen zwischen
stationdrem und Online-Handel verschwimmen, dann spricht man von No-Line
oder Seamless Commerce. Es besteht der Anspruch, dass der Verbraucher in
jeder Phase des Informations- und Kaufprozesses problemlos von offline zu
online und andersherum wechseln kann und dabei keine Verluste beim
Einkaufserlebnis entstehen. Beispiele sind virtuelle Anproben, Bezahlen per
Gesichtserkennung etc., welche Briicken bauen und vermeintliche online oder
offline Handlungen in die jeweils andere Welt Gbertragen.” (vgl. Handelsverband
Deutschland 2015)
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E-Commerce:

»~Jede Art von geschéftlichen Transaktionen (z.B. Verkauf oder Kauf von Waren
und Dienstleistungen) sowie elektronisch abgewickelte Geschaftsprozesse (z.B.
Werbung, ,After-Sales-Services”, Onlinebanking), bei denen die Beteiligten auf
elektronischem Wege (z.B. Uber das Internet oder Netzwerke von
Mobilfunkanbietern) miteinander verkehren und nicht durch physischen
Austausch in direktem Kontakt stehen.” (vgl. Sjurts 2017)

Online-Shopping:

»+Abwicklung von Kauftransaktionen (v.a. Konsum- und Gebrauchsguter) mithilfe
von Internettechnologie. Wichtiger Teilbereich des E-Commerce.* (vgl.
Kollmann 2017)

Distributions(ver-)mittler:
Der Handel Ubernimmt im Rahmen des Transfers von Giutern vom Produzenten
zum Verbraucher die Rolle des (Ver-)mittlers. Somit stellt der Handel den

zentralen Distributionsweg der Produzenten dar (vgl. Schneider 2017).

Customer-Relationship-Management:

.CRM ist zu verstehen als ein strategischer Ansatz, der zur vollstandigen
Planung, Steuerung und Durchflhrung aller interaktiven Prozesse mit den
Kunden genutzt wird CRM umfasst das gesamte Unternehmen und den
gesamten Kundenlebenszyklus und beinhaltet das Database Marketing und

entsprechende CRM-Software als Steuerungsinstrument.” (vgl. Holland 2017)



