UNTERNEHMEN Pitney Bowes

Nach dem Verkauf ist vor dem Verkaut

Schwindende Margen, starke Konkurrenz durch Online-Handler und die Direktvertriebsorganisationen der Hersteller:

Zahlreiche Fachhandler aus den Bereichen Dokumentenoutput und -management durchleben schwierige Zeiten.
Welche Vorteile sich vor diesem Hintergrund durch eine Vertriebspartnerschaft mit Pitney Bowes, weltweit agierendes
Technologieunternehmen fiir Losungen in den Bereichen Versand und digitaler Handel, ergeben kénnen, erlautert
Torsten Kauth, Manager Dealer Channel Central Europe bei Pitney Bowes.

FACTS office: Fachhdndler leiden heute unter
einem zunehmenden Preisverfall mit schwin-
denden Margen. Inwiefern kann ihnen eine
Partnerschaft mit Pitney Bowes niitzlich sein?
Torsten Kauth: Das vorhandene breit ge-
facherte Produktportfolio von Pitney Bowes
hilft Héndlern dabei, die schwindenden
Hardware-Margen zu minimieren. Pitney
Bowes bietet neben den vorhandenen Hard-
warel6sungen auch verschiedene innovative
Softwareldsungen an — und im Softwarebe-
reich sind noch keine schwindenden Margen
erkennbar, sondern er bietet Umsatzpotenzi-
al in betrachtlicher Hohe sowie die Moglich-
keit, Kunden langfristig zu binden. Aus die-
sem Grund befindet sich Pitney Bowes Global
weiter im Aufbruch, um den Bereich Software
noch stérker als in der Vergangenheit zu im-
plementieren, wovon dann natiirlich auch
der Fachhandel partizipieren wird. Zusétz-
lich gibt es heute bereits ein umfassendes
Angebot im Bereich generaliiberholter, ge-
brauchter Postbearbeitungsmaschinen, das
eine interessante Preisstruktur fiir den Fach-
handel aufzeigt.

FACTS office: Auf der Unternehmens-Website ist
ein bundesweit breit gefiichertes Netzwerk von
Fachhandelspartnern aufgefiihrt. Welche Ziele

UMFANGREICH:

Pitney Bowes bietet
seinen Fachhandelspart-
nern ein durchgéngiges
Produktportfolio mit
Systemen fir jede Anfor-
derung wie etwa dem
Relay-Kuvertiersystem.
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reibungsloses Zusammenspiel zwischen Hard- und

Software ermoglicht.

haben Sie sich im Hinblick auf die weitere Ent-
wicklung der Hindler- und Vertriebsstruktur
geselzt?

Kauth: Bereits heute verfiigen wir iiber ein
sehr gutes Fachhandelsnetz in Deutschland
und der Schweiz. Dabei handelt es sich um
Profis rund um das Thema Posteingangs- be-
ziehungsweise Postausgangslosungen. Unse-
re Partner vertreiben alle unsere Produkte,

beginnend mit der kleinen Frankiermaschine

DM60 bis zur High-End-Lésung Con-
nect+3000 Colour. Im Bereich Kuvertierlésun-
gen starten wir mit unserer neuen Serie der
Relay 1000 bis zur Closed-Loop-Losung Relay
8000. Mein Hauptaugenmerk liegt darauf,
neue Partner zu gewinnen, wie zum Beispiel
Systemhduser, die kiinftig neben der Hard-
ware auch komplexere Softwarelosungen ver-
markten; zum Beispiel den sogenannten Re-
lay Communications Hub, eine webbasierte




Software, die ein reibungsloses Zusammen-
spiel zwischen Hard- und Software ermog-
licht - oder auch SendSuite Tracking Online,
eine cloudbasierte Softwarelosung, die es er-
moglicht, den aktuellen Status eingehender
Pakete und Briefsendungen zu ermitteln und
damit eine vollstdndige Kontrollkette zu si-
chern. Aulerdem kann ich mir gut vorstellen,
neue Partner zu finden, die in Teilbereichen
Pitney Bowes als Ergdnzungspartner mit indi-
viduellen Lésungen sehen.

FACTS office: Wo sehen Sie konkret die Stdirken
von Pitney Bowes im Vergleich zum Wettbe-
werb?

Kauth: Wir bieten unseren bestehenden und
zukiinftigen Partnern unser gesamtes Pro-
duktportfolio an, damit diese in der Lage
sind, allen Endkundenanforderungen zu
entsprechen. Eine sehr enge und partner-
schaftliche Abstimmung zwischen dem Pit-
ney-Bowes-Direktvertrieb und dem Fach-
handel als indirektem Absatzkanal stellt
dabei sicher, dass es zu keinerlei Kanalkon-
flikten kommt. Wir sehen den Fachhandel als
eine wichtige Sdule. Es ist keinesfalls unser
Ansinnen, in den direkten und indirekten
Vertriebskanélen Konkurrenz zu schaffen.

FACTS office: Viele Fachhdndler tun sich
schwer damit, einen Einstieg in das Losungsge-
schdft zu finden und beispielsweise komplexe
Softwareprodukte wie Post- und Logistiklosun-
gen zu vertreiben. Wie unterstiitzen Sie die
Fachhandelspartner bei dieser komplexen He-
rausforderung?

Kauth: Um bestehendes Wissen bei den vor-
handenen beziehungsweise auch bei neuen
Partnern auszubauen, bieten wir unter ande-
rem individuelle Schulungen an. Meist wer-
den diese von Pitney Bowes vor Ort durchge-

TORSTEN KAUTH, Manager Dealer Channel
Central Europe bei Pitney Bowes

fiihrt, um die zeitliche Belastung des Partners
so gering wie moglich zu halten. Sollte ein
Fachhandelspartner ein Projekt generieren,
in dem das eigene Wissen nicht ausreicht, so
unterstiitzen unsere Spezialisten ihn auch
gern vor Ort oder telefonisch dabei, eine kun-

denspezifische Losung zu erarbeiten.

FACTS office: Welche konkreten MafSnahmen
fiir die Unterstiitzung der Fachhdndler stehen
zur Verfiigung beziehungsweise sind in Pla-
nung?

Kauth: Eine unterstiitzende MaRnahme fiir
unsere Partner ist das sogenannte Live-De-
mo-Center. Mit diesem stellen wir eine effek-
tive Moglichkeit zur Verfiigung, um Live-De-
mos mit Kundenmaterial fiir verschiedene
Frankier-, Kuvertier- oder Softwarelésungen
zu erleben — und zwar mithilfe eines Instant-
Messaging-Dienstes. Dadurch lassen sich
aufkommende Fragen in direktem Dialog mit

FUR JEDEN BEDARF: Neue oder generaliiberholte, gebrauchte
Postbearbeitungssysteme wie Connect+Frankiermaschinen bieten
Héndlern interessante Preisstrukturen.

.

unseren Spezialisten kldren. Fiir den Fach-
héndler hat diese Form des Dialogs den Vor-
teil, zeit- und kostspielige Reisen zu vermei-
den. Dariiber hinaus haben unsere Partner
die Moglichkeit, Pitney-Bowes-Experten fiir
ihre eigenen Veranstaltungen als Gastredner
einzuplanen. Zusétzliche Motivation und zu-
sdtzlichen Mehrwert fiir unsere Handler bie-
ten wir zudem mithilfe von verschiedenen
Incentive-Aktionen, die wir regelméRig
durchfiihren.

FACTS office: Als ehemaliger Service-Techniker
und Service-Director Central Europe bei Pitney
Bowes ist Ihnen der Stellenwert zuverldssiger
After-Sales-Services bewusst. Wie konnen Fach-
héindler von diesem langfristigen Geschdift pro-
fitieren?

Kauth: Meine 25-jdhrige Erfahrung im Unter-
nehmen und die unterschiedlichsten Aufga-
benbereiche, die ich zu verantworten hatte,
machen es mir oftmals einfacher, schnelle,
kundenorientierte Losungen zu finden und
umzusetzen. Die Kundenzufriedenheit dabei
besonders im Auge zu behalten, zdhlt zu mei-
nen personlichen Schwerpunkten. Hierbei ist
es bei Pitney Bowes auch irrelevant, ob es sich
um eigene Kunden oder um die Kunden eines
Fachhandelspartners handelt. Aufgrund mei-
ner personlichen Erfahrungen im Servicebe-
reich, als Techniker, regionaler Serviceleiter
und Gesamtverantwortlicher im Bereich Ser-
vice in der DACH-Region, sehe ich die After-
Sales-Betreuung als unabdingbar. Denn in
diesem Bereich wird der Grundstein fiir eine
hohe Kundenzufriedenheit und eine langjih-
rige vertrauensvolle Geschéftsbeziehung ge-
legt. (dam) [

m Kontakt

Fachhandler oder Systemhauser,
die sich fir eine Zusammenarbeit
und die Vorteile einer Vertriebspart-
nerschaft mit Pitney Bowes interes-
sieren, konnen sich fir weitere
Informationen und Details direkt an
Torsten Kauth wenden.

E-Mail: torsten.kauth@phb.com
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