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,<oehegt und
gepflegt"”

I:aktnr- X/Tech Data Er hat
die klassische Karriere eines Xerox-Kon-
zessiondrs durchlaufen: Zunéichst verschiedene
leitende Positionen bei dem US-Konzern, dann
1998 wagte Dietmar Schréter den Sprung in die
Selbststtindigkeit. Den er nie bereut hat ,Manch
ein Kollege wurde damals von Xerox ein wenig in
Richtung Selbststtindigkeit gedréngt. Fior mich
war es hingegen immer ein wichfiges, pers&nli-
ches Ziel, das ich damit verwirklichen konnte.”
Die Entwicklung von Fakior X unterstreicht, dass
es der richtige Schritt war: Nur elf Jahre nach Fir-
mengriindung erziellen die Berliner mit 18 Mitar-
beitern zuletzt (Stand 2008) Umsatzerldse von
7,65 Mio, Eure - eine durchaus beachtliche Ent-
wicklung. Auch das ,Krisenjahr 2009 hat man
weitgehend unbeschadet — mit moderaten Riick-
gangen - abgeschlossen. Dazu Schréter augen-

Blick in den Showroom van
Faktor ¥: Auch hier dominiert
Meraox kiar die Szenerie.

zwinkernd: ,In gewissem Sinne sind wir damit der
EinGugige unter den Blinden ..."

Mehr Vorteile als

Nachteile

Die 100 %ige Fokussierung auf Xerox-Produkte -
die 55 bundesdeutschen Konzessiontire sind
quasi per Definifion ,mono-branded” - bringt so-
wohl Vor- als auch Nachieile. Wobei erstere for
den Handler klar Gberwiegen: Einen derart star-
ken Konzern im Ricken zu haben, der eine der
vollstandigsten Produkipaletien und zudem einen
flachendeckenden Service bietet, ist fiir Schréter
ein unschlagbarer Pluspunkt. Das beruht freilich
auf Gegenseifigkeit. ,Die Konzessionare sind fir
Xerox der mit Abstand wichfigste Vertriebskanal”,
erklart Schréter, ,Deshalb werden diejenigen, die
ihr Geschift ordentlich betreiben, auch gehegt
und gepflegt.” Als Xerox-Premier-Pariner unter-

Das Berliner Fachhandelshaus Faktor X
ist der mittlerweile zweitgrdiBte Xerox-
Konzessionar bundesweit. Seit nunmehnr
vier Jahren arbeiten die Berliner eng mit
Tech Data zusammen. Fur Dietmar
Schréter, den Inhaber von Faktor X Xerox
Vertragspartner Schroter e, K., lAauft die
Kooperation ,rundum reibungslos®: Er
weil3 vor allem die Flexibilitdt, Zuverlassig-
keit und klare Fokussierung auf Xerox bei
dem Broadline-Distributor zu schatzen.
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liegt Faktor X besonderen Qualitatskriterien, die
jedes Jahr aufs Neue Gberprift werden. Nur zehn
der insgesamt 55 Konzessiondre haben diesen
Premier-Pariner-Status.

Kanalkonflikie mit dem Direkiveririeb gibt es
50 gut wie keine, So atlestiert Schréfer seinem
Premium-Lieferanten, dass dieser den vor knapp
zehn Jahren eingelauteten Paradigmenwechsel in
Richtung indirekten Veririeb kensequent umge-
setzt hat: ,Bei Xerox deminiert mitilerweile klar
der Fachhandels-Veririeb.”

Von wegen Margenverfall

Die starke Abh@ngigkeit von dem US-Konzern
sieht man gelassen: Solange die Produkipaletie
stimmig, der Service zuverlassig und der Umgang
miteinander fair sind, hat diese for Schréter nichis
Gefahrliches. Aktuell haben die Berliner einen
MIF-Bestand von rund 2.500 Kopierern/MFP
unter Vertrag. Die meisten Kunden sind Kleinun-
fernehmen aus den verschiedensten Branchen,
haufig geht es um Abschlisse Ober 1-5 Maschi-
nen. Entsprechend dieser ,kleinteiligen” Kunden-
struktur spielt das Lésungsgeschift bei Fakior X
eine recht untergeordnete Rolle. Dietmar Schréter
formuliert es pragmatisch: Wenn es leichter ist,
eine Box zu verkaufen, indem man zuvor ber
eine Lésung spricht, dann machen wir das gerne
..." Er hélt den Lesungs- und Software-Hype, der
gerode von der Industrie inszeniert wird, for maf3-
los Gberzogen. ,Bei unseren Kunden werden
auch in 5 lahren noch die Maschinen im Mitkel-
punkt siehen, nicht irgendwelche Software-L&sun-
gen.”

Was freilich nicht bedeutet, dass Service und
Wartung bei den Berlinern klein geschrieben wer-
den: Man hat z. B. speziell geschulte System-Sup-
porter im Team, die sich um die reibungsfreie
Einbindung der Geréate ins Netzwerk kimmern.
Beim Service der Maschinen greift man indes auf
die etablierten Xerox-Strukturen zuriick: Fakior X
bietet diesen i. d. R. als All-inklusive-Paket zur
Hardware mit an, kauft den Service jedoch selbst
bei Xerox als Dienstleistung ein und reicht ihn
dann quasi an seine Kunden durch, Freilich mit
einem ordentlichen Aufschlag, man will ja
schlieBlich Geld verdienen. Was den Hauptstad-
fern offensichtlich besser gelingt als manchem
Mitbewerber. ,Alle reden von sinkenden Preisen
und Margen. Bei uns gibt es keinen Margenver-
fall”, konstatiert Schrater sichtlich zufrieden. ,Im
Gegenteil: Unsere Handelsspanne ist in den letz-
fen zwei Jahren sogar noch leicht gestiegen.”
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Dietmar
Schriter: yAlle
reden von sinken-
den Preisen und
Margen. Bel uns
gbt es kelnen
Margenverfall.”

Dietmar
Schriéiter: gich
bin grundsétzlich
sehr treu In meil-
nen Geschéfts-
beziehungen:
Wenn alles so
relbungslos lduft
wie mit Xerox
oder Tech Data,
warum sollte ich
dann etwas &n-
dern?"

Dietmar
Schriter: ,Wenn
es leichter ist,
sine Box zu ver-
kaufen, indem
man zuvor dber
eine Lisung
spricht, dann
machen wir das
gernea ..."

Konsequenter Aufbau

des Xerox-Geschéafts

Mit Tech Data verbindet die Berliner bereits seit
2004 eine enge Zusammenarbeit: Damals hat
Xerox bekanntlich seine Distribufionsstrukturen
europaweit zentralisiert und konzentriert sich in
Deutschland seitdem auf nur noch zwei Broad-
line-Distributoren. Was Dietmar Schréter an Tech
Data seit Beginn der Kooperafion sehr schétzt,
sind die Zuverlassigkeit, Flexibilitat und klare Fo-
kussierung auf die Marke Xerox. ,Man hat sich in
Minchen die néfige Zeit genommen, um das
Xerox-Geschift mit all seine Ticken und auch
das Geschattsmodell der Xerox-Vertragspartner
zu verstehen.” Der Lohn fir diesen Aufbau einer
eigenen Xerox-Einheit bei Tech Data ist ein stabi-
les, wachsendes Geschift mit dem Erfinder der
Xerogrofie.

Kontinuitét bei den
Ansprechpartnern

Handler wie Faktor X wissen diese kompromiss-
lose (und fisr Broadliner eher atypische) Fokussie-
rung zu schiitzen: Kontinuitit bei den Ansprech-
parinern, die zudem sehr fief im Thema sind -
das ist in Zeiten allgemeiner Sparwut alles andere
als selbstversttndlich, Die Berliner danken es auf
ihre Art — mit einem konfinuierlich steigenden Ein-
kaufsvelumen auf hohem Niveau. Schrater: Ich
bin grundsatzlich sehr treu in meinen Geschafts-
beziehungen: Wenn alles so reibungslos lauft wie
mit Xerox oder Tech Data, warum scllte ich dann
etwas @ndern?” Freilich beruhe das immer auf
Gegenseifigkeit: Reibungslos bedeutet eben, dass
keiner von beiden Geschafisparinern Sand ins
Getriebe streut ...

Die vielfaltigen Services, die der Distributor
seinen Handelskunden mitlerweile anbietet (von
der e-Rechnung iiber das Online-Portal Web In-
touch bis hin zu Drop Shipment), nutzt man bei
Faktor X aufgrund seines spezifischen B-to-B-Ge-
schiftsmodells nur zu einem geringen Grad. Das
hat schlicht damit zu tun, dass sich die Optimie-
rung der Prozesse speziell im Einkauf und bei der
Abwicklung erst bei einem hohen Durchsatz an
méglichst standardisierten Bestellungen (wie z. B.
bei einem B-to-C-Endkunden-Webshop) rechnet.
Die gibt es in Berlin aber so gut wie gar nicht.
MWir machen ein sehr fokussieries B-to-B-Ge-
schiaft”, erlautert Schréter, Und fogt hinzu: Stan-
dardisiert ist da so gut wie gar nichis: Im Prinzip
bekommt jeder unserer Kunden einen individuel|
maBgeschneiderten Vertrag.” [ hol
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