UNTERNEHMEN Francotyp-Postalia

Wir wollen gemeinsam wa

Francotyp-Postalia, weltweit tatiger Dienstleister und Experte fur die
Briefkommunikation, vertreibt seine Produkte und Lésungen kinftig
auch Uber den klassischen Birofachhandel und IT-Systemhé&user.
FP-Vertriebspartner haben damit die Moglichkeit, ihr Angebotsspektrum

sinnvoll zu erweitern und ihre Kunden ganzheitlich beraten zu kénnen.

rancotyp-Postalia (FP),
Komplettdienstleister fiir die
Briefkommunikation, erwei-

tert seine Vertriebsstrategie

und will seine Produkte und

Losungen — von der klassi-
schen Frankiermaschine bis hin zum De-Mail-
Gateway - kiinftig auch {iber regional veran-
kerte Fachhédndler vertreiben. Dabei richtet
sich das borsennotierte Traditionsunterneh-
men mit Hauptsitz in Birkenwerder bei Berlin
zum einen an den klassischen Biirofachhan-
del und zum anderen an IT-Systemhiuser.
Diese sollen das bestehende Handelspartner-
netz von FP ergénzen, dessen Mitglieder vor
allem im Frankier- und Kuvertiermaschinen-
segment aktiv sind.

»Im klassischen Biirofachhandel wollen
wir Spezialisten aus dem Bereich Druck- und
Kopierlosungen ansprechen®, erklart Thomas
Grethe, Vorstand fiir Vertrieb, Marketing und
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Unternehmenskommunikation bei Franco-

typ-Postalia. Die Fachhdndler konnen ihr An-
gebotsspektrum zum Beispiel durch die Fran-
kier- und Kuvertierlésungen von Francotyp-
Postalia erweitern - diese FP-Produkte
schlieBen sich direkt an das bestehende Ge-
schéft der Fachhédndler an. Mit seinen Fran-
kiermaschinen richtet sich FP an den gleichen
Zielkundenmarkt.

ZUGANG ZU NEUEM GESCHAFT

Vorteil fiir den Handler: Die Frankier- und
Kuvertiermaschinen von FP sind preisstabil
und versprechen zudem ein starkes Aftersa-
les-Geschift, das sich vor allem aus Service-
leistungen und dem Verkauf von Verbrauchs-
materialien generiert. , Mit unseren Produkten
er6ffnen wir dem Biirofachhandel einen Zu-
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gang zum Post-
eingang und -aus-
gang seiner Kunden®,
erkldart Grethe weiter.
»Dariiber hinaus kann der
Biirofachhandel auch seine
qualifizierte Servicemannschaft
fiir Frankier- und Kuvertiersysteme ein-
setzen. Diese sind von der Komplexitédt her
vergleichbar mit Druckern und Kopierern.“

Neben dem Vertrieb von Hardwaresyste-
men bietet FP den Fachhdndlern zudem die
Moglichkeit, FP-Softwarelgsungen und Dienst-
leistungen zu vertreiben. ,Diese Option bieten
wir sowohl dem klassischen Biirofachhandel
an als auch IT-Systemhéusern, die vornehm-
lich Leistungen rund um die Themen Daten-
verkehr, Infrastruktur, Systemadministration
und eben Software vertreiben®, erklart Grethe.
»Unser grundsétzliches Ziel ist es, dass jeder
autorisierte Fachhéndler all unsere Produkte
und Leistungen verkaufen kann - egal ob ana-
log oder digital. Aber natiirlich passen wir uns
dem Profil des jeweiligen Partners an und le-
gen gern unterschiedliche Schwerpunkte.“

Zu den FP-Softwarelosungen gehort zum
Beispiel die De-Mail, also eine sichere und
schnelle Alternative zu E-Mail und Brief: Die
De-Mail erlaubt erstmals den gesetzeskonfor-




men Versand vieler Dokumente, die bisher per
Brief verschickt werden mussten. Mit seinen
De-Mail-Angeboten richtet sich FP sowohl an
Selbststdndige und kleine Unternehmen als
auch an groBere Unternehmen und Behorden.
Sie alle profitieren davon, viele Dokumente
nun deutlich schneller und giinstiger digital
verschicken zu konnen als bisher per Post.
Zusdtzlich bietet FP auch Hybridmail-Lo-

Thomas Grethe, neuer Vorstand fiir Vertrieh,
Marketing und Unternehmenskommunikation
bei der Francotyp-Postalia Holding AG

Seit dem 15. Juni verantwortet Thomas Grethe alle
nationalen und internationalen Vertriebsaktivitaten.
Der Bankkaufmann und Betriebswirt verfuigt tber

sungen an. Hybridmail bedeutet intelligente
Druckauslagerung: Ein Kunde muss seine
Post, seine Rechnungen oder Auftragsbestéti-
gungen nicht mehr selbst ausdrucken, kuver-
tieren, frankieren und zum Briefkasten brin-
gen - sondern verschickt sie kiinftig einfach
per Mausklick. Das Schreiben geht digital auf
den Weg, FP druckt es aus, konfektioniert und
frankiert den Brief und tibergibt ihn schlieB-
lich zur Zustellung.

ANGEBOT ERWEITERN

Sowohl der Biirofachhandel als auch IT-
Systemhduser haben also die Moglichkeit, mit
einer Zusammenarbeit mit Francotyp-Postalia
ihr Angebotsspektrum deutlich zu erweitern.
»Hinter dieser Erweiterung verbirgt sich gro-
Bes Potenzial“, sagt Rainer Gross, der bei FP
das Handelspartnermanagement leitet. , Wir
unterstiitzen unsere Fachhéndler auf dem
Weg zu einem kompetenten Berater mit einem
schliissigen Gesamtangebot, der nicht nur
einzelne Geridte bereitstellt, sondern ganz-
heitliche Lésungen entwickelt.“ Ein solcher
ganzheitlicher Beratungsansatz stdrkt die
Bindung zum Kunden - und dieser profitiert

Rainer Gross,
Leiter Handelspartnermanagement

Seit Februar 2013 leitet Rainer Gross den Bereich
»indirekter Vertrieb®. Er verantwortet in dieser
Funktion die bestehenden Handelsvertretungen
und den Aufbau des Partnerbereichs. Fiir diese
Aufgaben bringt er langjéhrige Erfahrungen aus
dem TK-Markt und Dokumentenmanagement

in leitenden Funktionen mit. Interessierte Fach-
handler und Systemhauser kénnen sich direkt an

Rainer Gross wenden:

Telefon: (0170) 912 41 42 oder per E-Mail unter

r.gross@francotyp.com

umfassende Vertriebsexpertise in der IT- und Tele-
kommunikationsbranche. Der 54-Jahrige arbeitete
als Vertriebsleiter und Geschéaftsfihrer bei
namhaften Unternehmen der Dokumentenmanage-
ment-Branche, darunter Oki Systems, Konica
Minolta Printing Solutions und Ricoh. Zuletzt war
Grethe Sprecher der Geschaftsfiihrung der Utax

GmbH. E-Mail: t.grethe@francotyp.com

davon, dass er eine groflere Zahl von Produk-
ten und Leistungen aus einer Hand bekommt,
und zwar von seinem gewohnten Ansprech-
partner und direkt vor Ort. Somit steht jetzt
nicht nur die Produktion der Dokumente im
Vordergrund, sondern auch die anschlieSen-
de Weiterverarbeitung und der Versand, so-
wohl physisch als auch elektronisch.

FP hat hierfiir ein dreistufiges Partnermodell
entwickelt, das die Zusammenarbeit mit den
Fachhéndlern genau definiert. Je nach Leis-
tungsfahigkeit des Partners kann dieser entwe-
der als ,autorisierter, ,zertifizierter oder als
,Premium-Partner“ auftreten. Die Einteilung in
diese drei Gruppen hidngt zum Beispiel von der
Angebotsbreite der vermarkteten FP-Losungen
des jeweiligen Fachhdndlers ab. ,Uns ist sehr

daran gelegen, langfristige Partnerschaften mit
den Fachhindlern aufzubauen®, erklart Gross
weiter. ,Unsere Zusammenarbeit regeln wir in
einem Vertriebspartnervertrag, der zum Bei-
spiel eine Zielvereinbarung und eine Regelung
zur Riickvergiitung enthélt.

Konkret unterstiitzt FP den Fachhandel mit
Werbematerialien und Vorfiihrgeraten. Auler-
dem hat das Unternehmen ein Onlineportal
aufgesetzt, auf dem sich die Partner mit FP re-
gelmdRig austauschen konnen. Die FP-Fach-
héndler bekommen umfassendes Know-how
in intensiven Schulungen fiir Vertrieb, Service
und Softwarelésungen, denn kompetente und
umfassende Kundenberatung sowie eine Ser-
vicequalifikation sind wichtige Voraussetzun-
gen fiir eine hohe Kundenzufriedenheit. Des
Weiteren unterstiitzt FP den Handel im Pro-
jektgeschift; insbesondere bei der Realisie-
rung von komplexen Softwarelosungen wie
der Implementierung von Gateways und Zer-
tifizierungslosungen in die IT-Infrastruktur der
Kunden stehen Spezialisten der FP-Gruppe
dem Fachhandel zur Verfiigung.

Mit der erweiterten Vertriebsstrategie will
Francotyp-Postalia mehr Présenz vor Ort zei-
gen, seine Marktposition stidrken und nicht
zuletzt auch die Akzeptanz der neuen elektro-
nischen Briefkommunikation — zum Beispiel
der De-Mail - im Markt vorantreiben. Das soll
recht schnell vonstattengehen, aber: ,Qualitét
geht tiber Geschwindigkeit und es ist wichtig,
die richtigen Partner zu haben®, bemerkt
Gross abschlieend. (dam) [
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