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EINE SERIE VON
BEYOND PRINT UND
DRUCKMARKT

Olav Kollin, Geschaftsfihrer der Kollin Medien GmbH.
Foto: Print4Reseller

MARKTPLATZ 4.0
PRINTARESELLER ZEIGT SICH

VISIONAR

Beim zweiten Openhouse des Partnernetzwerks Print4Reseller war das Druck- und Medienzentrum der Kollin

Medien GmbH in Neudrossenfeld erneut der Treffpunkt. Dabei prasentierte Print4Reseller sein Konzept, seine

Strategie und gab einen Einblick, was dahinter steckt und wie es umgesetzt wird.

Von KLAUS-PETER NICOLAY

emeinsam neue Wege gehen.
G Das ist der Anspruch des Part-
nernetzwerks Print4Reseller, das sich
als Online-Druckerei fiir Druckereien,
Agenturen und Wiederverkaufer ver-
steht. Erklartes Ziel ist ein strategi-
sches Netzwerk mit spezialisierten
Druckereien, um auf einer gemeinsa-
men Plattform Drucksachen zu wett-
bewerbsorientierten Preisen zu ver-
markten. So wurde die Einkaufsplatt-
form Print4Reseller ins Leben geru-
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fen. Inzwischen agieren 33 Partner in
diesem Druckerei-Netzwerk.

«Die Wechselbeziehungen sind Weg-
bereiter fiir erfolgreiche Kooperatio-
nen und den vertrauensvollen Aus-
tausch im gegenseitigen Miteinan-
der. Das gibt Sicherheit und vermit-
telt Aufbruchstimmung, sagt Olav
Kollin, Geschaftsfiihrer der Kollin
Medien GmbH in Neudrossenfeld
und die treibende Kraft hinter der
«irtuellen> Online-Druckerei.

«In dem sich wandelnden Marktum-
feld wollen wir neue Wege gehen.
Denn keiner kann alles alleine», be-

schreibt Kollin das Konzept hinter der
zentralen Einkaufs- und Vermark-
tungsplattform. «Dabei geht es um
die Biindelung verschiedener Kom-
petenzen. So wollen wir langfristig
und strategisch Existenzen sichern,
Umsatze generieren und auch neue
Markte im heiss umkampften und
vom Preis dominierten Online-Print-
Business eroffnen.»

Diese Idee ist sicherlich schon mehr-
fach angedacht, in dieser Konse-
quenz allerdings bisher noch nicht
erfolgreich umgesetzt worden. Der
besondere Charme des Partnernetz-

werks liegt vielleicht in der Tatsache
begriindet, dass viele ansonsten im
Wettbewerb stehenden Druckereien
an einem Strang ziehen — eine Form
von Kooperation, die Druckereien in
anderer Form eher scheuen wiirden.
Doch die bewusst neutrale Plattform
Print4Reseller wahrt Neutralitat und
bietet den Partner-Unternehmen da-
mit eine gewisse Anonymitat.

Win-Win-Situation

Unter der Marke Print4Reseller wer-
den individuell modifizierbare Shop-



Losungen fiir Wiederverkaufer, Agen-
turen und Druckereien angeboten.
Mehr als 100 Shop-Systeme hat
Print4Reseller nach eigenen Anga-
ben bereits installiert und unterei-
nander vernetzt.

Dies ermdglicht es den Partnern,
Drucksachen im firmeneigenen De-
sign zu vertreiben, ohne selbst alles
drucken zu missen. Eigene Produkte
sind in die Shops integrierbar. Damit
ist die Einkaufsplattform beliebig er-
weiterbar. Shop-Betreiber kdnnen
druck- und versandtechnische Anfor-
derungen fiir die eigenen Produkte
im Hintergrund abwickeln lassen,
sind aber nicht gebunden.
Anbietern von Spezialitéten oder Ni-
schenprodukten wird damit ein Ver-
triebskanal gedffnet, den sie sonst
nur schwer realisieren kénnten. Da-
durch entsteht ein breites Sortiment,
aus dem die Netzwerkpartner zukau-
fen, aber auch ihre eigenen Produkte
beisteuern kénnen. Bei Bedarf lassen
sich Trend- oder Spezialprodukte an-
derer Netzwerkpartner ins eigene
Portfolio integrieren, ohne alles im
eigenen Hause produzieren zu miis-
sen. Eine Win-Win-Situation fiir alle
Beteiligten.

Marktplatz 4.0 als Vision

Und wie kénnte man dieses Konzept
selbst in Zeiten der Digitalisierung
besser in Szene setzen und symboli-
sieren als durch einen Marktplatz?
Marktpléatze waren schon im Mittel-
alter Kreuzungen von Handelswe-
gen. «An diesen Gabelungen trafen
sich Handler, haben gehandelt und
verhandelt, sich zum Teil dort nieder-
gelassen, woraus wiederum Stadte
entstanden. Und es ergaben sich
Marktspezialisierungen wie etwa
Vieh- oder Fischmarkte und so wei-
ter», zieht Olav Kollin Parallelen zur
Geschichte. «Markte haben sich

schon immer am Bedarf orientiert.
Und Markte wird es immer geben.
Heute haben wir genau das gleiche
im Internet.»

Doch welche Bedeutung hat in die-
sem Zusammenhang die Zahlenkom-
bination 4.0? Nach der ersten indus-
triellen Revolution mit Dampfma-
schinen, der Zweiten mit Massenfer-
tigung und dem Fliessband und der
anschliessenden digitalen Revolution
und dem Internet steht Industrie 4.0
fiir die Integration der Fertigungs-
techniken. «4.0 bedeutet in diesem
Zusammenhang Vernetzung und In-
tegration, das Kommunizieren mit-
einander und das Einbeziehen der
Partner in das jeweilige Geschafts-
modell», erldutert Olav Kollin.
Zugleich raumt er ein, dass dies fiir
Print4Reseller zunachst einmal nur
Vision blieb. Die Praxis sah dann
doch etwas anders aus. Denn eine
Befragung zeigte, dass die meisten
Kunden einen Ansprechpartner wol-
len, eine Rechnung und am liebsten
alles aus einem Haus. Dementspre-
chend wurde das Konzept samt zu-
gehdriger Technik angepasst.

In Zukunft werden die Print4Resel-
ler-Shops auf printQ des Strategie-
partners CloudLab AG setzen, eine
Online-Print- und E-Business-Lésung,
die auf dem weitverbreiteten Con-
tent Management System Magento
aufsetzt. printQ ermoglicht Automa-
tisierungen der Bestellabldufe und
bietet moderne und schicke Shops.
Neue B2B- oder B2C-Stores, werden
in wenigen Augenblicken mit dem
gewiinschten Branding versehen.
«Unter der Marke Print4Reseller bie-
ten wir seit jeher individuell modifi-
zierbare Shops. Die ermdglichen es
den Partnern, Printprodukte im fir-
meneigenen Design und zu flexiblen
Preisen professionell zu vertreiben,
ohne verpflichtet zu sein, alle Auf-
trége im eigenen Hause zu drucken.

|
«Wo sich viel andert, gibt es
immer auch viele Chancen»,
meint Olav Kollin. Er ist der
geistige Vater und treibende
Kraft hinter Print4Reseller. Mit
seiner Idee vom «Marktplatz
4.0» ist ihm eine treffende
Symbolik gelungen. Doch wel-
che Rolle das Partnernetzwerk
im Online-Print kiinftig spielen
wird, hangt nicht nur von Kol-
lin ab. Gemeinschaftsgeist ist
gefragt.

Die Shop-Betreiber kdnnen je nach
Gusto die Produkte von Print4 Resel-
ler in ihre eigenen Shops integrie-
ren», sagt Olav Kollin. «Die strategi-
sche Partnerschaft mit CloudLab bie-
tet daher fiir das Partnernetzwerk die
Chance, Trends zu setzen.»

Alte Pfade verlassen

Nach der Entscheidung fiir die Tech-
nik brauchte es noch Regeln und ein
Team fiir die Partner-Akquise — das
Produkt- und Portal-Management,
sagt Kollin. «Alle Kompetenzen sind
nunmehr unter einem Dach gebiin-
delt. Dies hilft bei der Abwicklung
komplexer Auftrage, die Uber einen
Ansprechpartner realisiert werden.»
Printprodukte aus Gber 40 Millionen
Produktvarianten konnen online be-
stellt werden, Ansprechpartner ste-
hen fiir die Abwicklung standardi-
sierter Auftrage bis zur persénlichen
Betreuung individueller Printprojekte
im Offset und im Digitaldruck samt
Grossformat zur Verfligung.

Die Voraussetzungen fiir ein wettbe-
werbsféhiges Konzept sind also ge-
geben und wurden beim Openhouse
den rund 350 Besucher aus Agentu-

men filr Kommuni
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ren, Druckereien und der Industrie
vorgestellt.

«Wir sind gllicklich, dass so viele Be-
sucher und Kollegen unserer Einla-
dung gefolgt sind. Besonders freuen
wir uns darauf, das Netzwerk und
den Marktplatz 4.0 zu vergrossern»,
sagt Olav Kollin.

Das diirfte zugleich aber auch die
grosse Herausforderung fiir das Ma-
nagen des Netzwerks sein. Denn
wenn Drucksacheneinkdufer und
Drucker zugleich Kunden sind, muss
einfach alles an dem Konzept stim-
men. Aber: «Wer versteht die Ziel-
gruppe besser als die Zielgruppe
selbst?», fragt Olav Kollin und gibt
gleich die Antwort: «Als Teil der Ziel-
gruppe stellt sich Print4Reseller auf
die Bediirfnisse der Druckereien,
Agenturen und Wiederverkaufer ein.
Die Kombination aus eigener Pro-
duktion, Shop-Ldsung, Vermarktung
der Partnerprodukte und die Unter-
stiitzung der Partner mit Marketing-
Massnahmen und Strategien macht
die Marke einzigartig.»
Print4Reseller 6ffnet damit neue Ver-
triebswege. Jeder Netzwerkpartner
bringt seine eigenen Kompetenzen
ein und hat sein Geschaft im Fokus —
aber alle ziehen gemeinsam an
einem Strang. «Man muss eben alte
Pfade verlassen, um neue zu gehen»,
resiimiert Olav Kollin. Die Uberle-
bensstrategie heisse Kooperation
oder auch Print4Reseller.

> www.print4reseller.com
> www.kollin.de

Nach den beiden
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lesen Sie in den
nachsten Ausga-
ben mehr.
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