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Branche Unternehmen

Die Post geht neue Wege

Die Liberalisierung der Postmärkte hat den Wettbewerb erhöht und das Dienstleistungsspektrum erheblich 
erweitert. Wer in diesem Umfeld überleben will, muss den Überblick behalten und seinen Kunden neben 
kompetenter Beratung auch die zu ihnen passenden Lösungen bieten.

D
urch die europaweit fort-

schreitende Liberalisie-

rung des Briefmarkts be-

findet sich auch der Markt 

für Postbearbeitung in ei-

ner Phase des Umbruchs. 

In den vergangenen zwei Jahren drängte zu-

sätzlich zu den großen nationalen Postgesell-

schaften eine Vielzahl privater Anbieter auf 

den Markt. Diese haben den Anspruch, einzel-

ne Bestandteile der Prozesskette rund um den 

Postversand günstiger und besser abwickeln 

zu können als die großen Gesellschaften. Da-

bei versprechen Digitalisierung und neue 

Technologien Ressourceneinsparungen in be-

trächtlicher Höhe und schnelle, reibungslos 

funktionierende Prozesse. 

Diese Entwicklung hat das Unternehmen 

Francotyp-Postalia (FP) frühzeitig erkannt 

und zum Anlass genommen, seine Geschäfts-

strategie neu auszurichten. Das Traditionsun-

ternehmen aus dem brandenburgischen Bir-

kenwerder, bis dato in erster Linie als Herstel-

ler von Frankier- und Kuvertiermaschinen 

bekannt, erweiterte sein Geschäftsfeld um 

Konsolidierungs- und Outsourcing-Dienst-

leistungen. Unter dem Schlagwort „Mail Ma-

nagement“ bietet das Unternehmen Lösun-

gen für den gesamten Bearbeitungszyklus der 

Ausgangspost. Auf der diesjährigen CeBIT, auf 

der die Brandenburger zum ersten Mal seit 

Jahren wieder vertreten waren, präsentierte 

man sich neu als „Mail Management Compa-

ny“ der Öffentlichkeit.
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INTERVIEW

Roman Beck, Geschäftsführer der Francotyp-Postalia Vertrieb und Service GmbH, 
und Oliver Kremers, Vice-President der FP-Gruppe, verantworten das Deutsch-
landgeschäft der FP-Gruppe und beziehen im Gespräch mit FACTS Stellung zum 
Thema Neuausrichtung.

FacTS: In den vergangenen drei 
Jahren hat sich im Unternehmen 
Francotyp-Postalia eine ganze 
Menge verändert, von einer neu-
positionierung der FP-Gruppe war 
sogar zu hören. Welche sind 
die hintergründe?

roman Beck: Nach dem Fall des 
Postmonopols und der anschlie-
ßenden Liberalisierung ist der 
deutsche Postmarkt heute vollstän-
dig geöffnet. Diese Entwicklung 
hat zur Folge, dass wir heute mehr 
als 750 alternative Zusteller ha-
ben, die allein auf dem deutschen 
Markt tätig sind. Alle versprechen, 
günstiger und qualitativ besser zu 
sein als die Deutsche Post. Aber: 
Viele Unternehmen haben im All-
tag einfach nicht die Zeit und die 
Kapazitäten, die verschiedenen An-
bieter und die Möglichkeiten der 
Kostenreduktion miteinander zu 
vergleichen. Da sind wir als Dienst-
leister gefragt, eine Gesamtlösung entlang 
der gesamten Wertschöpfungskette in der Postbearbei-
tung zu bieten. Dank der sukzessiven Erweiterung unse-
res Geschäftsbereichs sind wir heute dazu in der Lage.

FacTS: Der Postbearbeitungsmarkt befindet sich also im 
Umbruch. Was bedeutet das für Sie als anbieter?

Oliver Kremers: Spezialisten sind heute mehr gefragt 
also je zuvor. Es gilt, im dynamischen Postbearbeitungs-
markt den Überblick zu behalten und dem Kunden Lö-
sungen zu bieten, die zu ihm passen. Nur was dem Kun-
den einen konkreten Nutzen bringt, hilft auch dem An-
bieter. Wer die Möglichkeiten, die sich daraus ergeben, 
nicht rechtzeitig erkannt hat, wird es künftig schwer ha-
ben, auf dem Markt zu bestehen. 

FacTS: Welche Stellung hat Francotyp-Postalia augenblick-
lich im Markt?

Beck: In Deutschland sind wir Marktführer im Segment 
der Frankiermaschinen und haben einen Marktanteil von 
44 Prozent. Weltweit liegt dieser Wert bei über 9 Pro-
zent, wodurch wir aktuell die Nummer drei in diesem 
Segment sind.

FacTS: anfang des Jahres wurde mit der Gründung einer 
Vertriebstochter in Singapur der ausbau des asienge-

schäfts bekannt gegeben. Welche Strategie verfolgt 
das Unternehmen damit und welche Bedeutung hat 
das auslandsgeschäft generell für die FP-Gruppe?

Kremers: Die Internationalisierung des Lösungsge-
schäfts hat für uns eine große Bedeutung. Das Lö-
sungsangebot Hybridmail zum Beispiel funktioniert 
auf einer globalen Ebene und hilft überall, Kosten-
vorteile zu realisieren. Über die Vertriebstochter in 
Singapur wollen wir unsere Marktstellung im Asien-
Pazifik-Raum ausbauen. Momentan setzen wir ei-
nen Schwerpunkt auf die angloamerikanischen 
Märkte, führen dort sehr aussichtsreiche Verhand-
lungen und stehen kurz vor der Umsetzung erster 
Pilotprojekte.

FacTS: Welche Bedeutung hat das Thema Service?

Beck: Im vergangenen Jahr haben wir unser Custo-
mer-Care-Center (CCC) eröffnet, in dem wir eine te-
lefonische und webbasierte Betreuung unserer Kun-
den bieten. Damit kommen wir dem Bedarf unserer 
Kunden nach, die Ansprechpartner verlangen, die 
schnell und am besten jederzeit erreichbar sind. 
Das ist ein Teil unserer Strategie, noch näher an un-
sere Kunden zu rücken, und darüber hinaus im Hin-
blick auf unser traditionelles Maschinen- und After-
Sales-Geschäft von großer Bedeutung. 
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OPTIMISMUS: Von der 
Neupositionierung verspre-
chen sich Oliver Kremers 
(links) und Roman Beck 
(recht) neue Impulse für 
das Deutschlandgeschäft 
der FP-Gruppe.
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verspricht Roman Beck, Geschäftsführer der 

Francotyp-Postalia Vertrieb und Service 

GmbH. „Und zwar nicht allein im Hinblick auf 

eine kostengünstigere Produktion, sondern 

im Sinne einer kompetenten Beratung, die 

den gesamten Produktions- und Versandpro-

zess berücksichtigt und mit einer Bestands-

analyse der bestehenden Postbearbeitungs-

prozesse beginnt.“ 

Hintergrund: Für die meisten Unterneh-

men ist der Angebotsdschungel der zahlrei-

chen privaten Anbieter von Postdienstleistun-

gen nicht mehr durchschaubar. Gefragt sind 

einfache und vor allem übersichtliche Lösun-

gen für die Postbearbeitung – und zwar aus 

einer Hand. Die fortschreitende Digitalisie-

rung der Datenströme und neue Technologien 

bieten eine Vielzahl von Möglichkeiten, um 

die Postbearbeitung effizienter zu gestalten. 

Das Konsolidierungsangebot der freesort 

GmbH, eines Tochterunternehmens von

Francotyp-Postalia, etwa trägt dazu bei, Por-

tokosten zu sparen. Auf Basis eines individu-

ellen Versandkonzepts werden über die Teil-

leistungsrabatte zuverlässiger und preiswerter 

Brieflogistiker die jeweils günstigsten Porto-

kosten errechnet. Zusätzlich wird die Ge-

schäftspost vor Ort abgeholt, was zusätzlichen 

Arbeitsaufwand einspart. 

DIE ZUKUNFT: HYBRIDPOST

Doch nicht nur durch die Dienstleistungen 

von Konsolidierern lassen sich Kosten sparen, 

auch die zunehmende Digitalisierung der Da-

tenströme ermöglicht es, zahlreiche Prozesse 

rund um das Thema Postbearbeitung zu ver-

bessern. Ein Beispiel hierfür ist das Thema Hy-

bridpost, bei der der Brief die Strecke vom 

Versender bis in die Region des Empfängers 

zunächst als elektronische Datei zurücklegt. 

Am Zielort wird diese ausgedruckt und kuver-

tiert. Die Auslieferung an den Empfänger auf 

der so genannten „letzten Meile“ erfolgt dann 

vom anbietenden Postdienstleister oder einem 

Kooperationspartner. Eine Untersuchung der 

Bundesnetzagentur belegt den Kostenvorteil 

dieses Verfahrens. Demnach lassen sich durch 

den Versand eines Dokuments als Hybridbrief 

im Vergleich zum herkömmlichen Versand 

Kosten in Höhe von 1,13 Euro einsparen – und 

dabei ist das Porto noch nicht eingerechnet.

Damit Unternehmenskunden künftig über 

den gesamten Produktionszyklus ihrer Aus-

gangspost von maßgeschneiderten Lösungen 

profitieren können, setzt Francotyp-Postalia 

auf Marktnähe: „Dadurch, dass wir über das 

größte Netzwerk an Händlern und Servicestel-

len in Deutschland verfügen, kennen wir die 

Bedürfnisse der Endverbraucher sehr genau“, 

gibt sich Roman Beck selbstbewusst. Auch der 

Vertrieb wurde im Zuge der Neupositionie-

rung vereinheitlicht: Bestand der FP-Vertrieb 

bislang aus drei unabhängig voneinander 

agierenden Einheiten, wird nun eine klassi-

sche „One-Face-to-the-Customer“-Strategie 

verfolgt. Deshalb bündelte man die drei Ver-

triebssparten Hardware, Konsolidierung und 

Outsourcing in Deutschland unter dem ge-

meinsamen Dach der FP-Gruppe. Vorteil für 

den Kunden: ein zentraler Ansprechpartner, 

der auf ein ausgeprägtes internes Know-how-

Netzwerk zurückgreifen kann.

Daniel Müller   

Schon frühzeitig stellt sich Francotyp-

Postalia auf die durch die Liberalisierung ver-

ursachten Änderungen ein: Vor drei Jahren ging 

das Unternehmen an die Börse. Kurz danach 

wurden die beiden Unternehmen freesort 

GmbH und internet access GmbH (iab) über-

nommen. Mit diesem Schritt erweiterte sich 

das Produkt- und Dienstleistungsportfolio er-

heblich: zum einen um neue lösungsorientier-

te Dienstleistungen für den Bereich Mailroom, 

zum anderen um innovative Konsolidierungs- 

und Outsourcingleistungen. 

GESCHÄFTSFELDER ERWEITERT

Die Vorteile der Erweiterung des Geschäfts-

felds für die Kunden: Mit dem erweiterten An-

gebotsspektrum lassen sich Kosten sparen 

und Prozesse optimieren. „Mit unserem er-

weiterten Geschäftsfeld können wir besser auf 

die Bedürfnisse unserer Kunden eingehen“, 

OPTIMIEREN: Durch die 
Inanspruchnahme von Konso-
lidierungs- und Outsourcing-
leistungen können Unterneh-

men viel Zeit und Geld für 
ihren Postausgang sparen.
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