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Klare Positionierung
als Full-Service-Dienstleister

Beim Berliner Fachhandelsunternehmen
Roy Schulz gehdren Werbeartikel und
Sonderanfertigungen neben Biliromate-
rial und Biiromdbeln eindeutig zu den
Kerngeschéftsfeldern. Wir sprachen mit
Geschéftsfiihrer Heiko Dalmer iber die
besonderen Herausforderungen und
Chancen.

Herr Dalmer, der Bereich Werbeartikel/
Individualisierung hat sich bei Roy Schulz

zu einem beachtlichen Geschéftsfeld entwi-
ckelt. Was ist das Besondere daran?

Das Besondere daran ist unsere Fokussierung hin
zu den Werbeartikeln, die weit weg vom tblichen
Streuartikel sind. Bei uns gibt es (fast) keine Feu-
erzeuge, GliedermaBstadbe, Kulis und Co. Unsere
Ansprechpartner sind die internen und externen
Marketingabteilungen groBer Kunden. Wir betrei-
ben also kein C-Kunden Geschéft. Somit sind wir
kein Online-Shop, sondern ein Full-Service-Dienst-
leister - und da beginnt alles mit Kreativitat und
Beratung. Im Rahmen des Ausbaus des Geschéafts-
feldes suchen wir zurzeit noch weitere Mitarbeiter
furr die Kundenbetreuung, die wir gern ausfihrlich
einarbeiten mdchten. Es vergehen jedoch mindes-
tens drei bis vier Jahre, bis ein Mitarbeiter wirklich
effektivim Werbemittelbereich eingesetzt werden
kann. Neben ausfuhrlicher Verfahrenskunde,
Kenntnissen im Umgang mit eigenen Importen
und in der Zusammenarbeit mit Importeuren,
gehdrt auch ein erhebliches Verstandnis fiir ter-
mingetreue Auftragsabwicklung zum Geschaft.

Individuelle Produkte erfordern einiges an
Abstimmungsbedarf beim und mit dem Kun-
den. Was sind die entscheidenden Erfolgs-
faktoren in diesem Geschéaft?

Individuelle Artikel, oft speziell auf Kundenanfor-
derung designt, sind zu vergleichen mit der
berlihmten Biichse der Pandora. Hier sind Profis
gefragt sowohl auf unserer Seite als auch auf Sei-
ten unserer in- und auslandischen Partner, denn
hier lauern auch eine Unmenge an Gefahren. Der
Erfolgsfaktor unterscheidet sich nicht von den Fak-
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toren in anderen Geschéftsbereichen. Hast du die
besseren, motivierteren Mitarbeiter - dann ent-
scheidest du das Rennen um den Kunden. Solche
Mitarbeiter beschéftigen wir in unserem
Geschéftsbereich, was uns besonders stolz macht.

Wie erfolgt bei Roy Schulz die
Kundenansprache?

Unsere Kunden fragen uns, was wir noch
zusatzlich fir sie tun kdnnen. Das Werbearti-
kelgeschaft betreiben wir quasi ohne eigenes

Heiko Dalmer: ,Beim
Werbeartikelverkauf sind
echte Profis gefragt.”

Werbebudget. Trotzdem planen wir auch fiir das

neue Geschéftsjahr tber zehn Prozent Wachstum in diesem Segment.
Roy Schulz-KLipden schatzen unsere vielféltigen, personlichen Dienst-
leistungen und kommunizieren unsere Zusammenarbeit dann irgend-
wann bei ihren Geschéftsleitungen oder Marketingabteilungen weiter.s
Dann kommen die Anfragen, dicht darauf unsere besonderen Bera-
tungsleistungen.

Gibt es konkrete Synergieeffekte zu den anderen Geschéftsfeldern?

Ja, in jedem Fall. Jeder Werbeartikelkunde ist auch Kunde unserer
Geschéftsbereiche Bliromaterial und Bliromobel. Insofern gibt es per-
fekte Synergien, die wir intensiv nutzen. Nicht zu unterschatzen sind
jedoch neue Ansprechpartner - flir uns immer wieder eine Chance
und ein Neubeginn verbunden mit einem gehorigen Vertrauensvor-
schuss. www.royschulz.de




