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RUCKLAUFIGE BRIEFKOMMUNIKATION

GEGEN DEN TREND

AUF WACHSTUMSKURS

Mittlerweile ist die Digitalisierung in den meisten Unternehmen angekommen und erlebt durch

die Corona-Pandemie einen zusatzlichen massiven Aufschwung. Digitale Produkte und

Dienstleistungen lassen sich rasch und einfach an die gewiinschte Zielgruppe streuen. Emotionen

und eine hochwertige, personliche Note gehen dabei jedoch haufig verloren.

Text: Gobel+Lenze

s gibt allerdings auch einen

Gegentrend zur digitalen
Welle: Printprodukte. Viele wer-
betreibende Unternehmen kom-
munizieren zwar digital, werden
allerdings durch die verscharften
Vorgaben der DSGVO in ihren
Kommunikationswegen einge-
schrankt. Fiir einen individuali-
sierten und sicheren Kundendia-
log setzen sie daher gerne auf die
gedruckte Kommunikation per
Brief oder eine clevere Kombina-
tion aus postalischen Mailings
und E-Mail-Marketing. Bereits
seit knapp 40 Jahren ist der
Miinchner Full-Service-Dienst-
leister Gébel+Lenze Direktmarketing
GmbH im Bereich Lettershop,
Fulfillment und personalisierter
Werbung tatig. Angefangen von
einer ausfiihrlichen Beratung
iiber die Mailing-Planung, das
Datenmanagement, den Digital-,
Offset- und Laserdruck bis hin
zum klassischen Lettershop, Ver-
sand und portooptimierter Post-
auflieferung. Um seine Kunden
mit einem immer groBeren Ange-
botsportfolio zu begeistern, wird
konsequent in neueste Technik
und moderne Maschinen inves-
tiert.

Strategische Firmeniiber-
nahmen und -zukdufe

Doch es gibt noch einen weiteren
Weg, mit dem das Unternehmen
fir kontinuierliches Wachstum
sorgt. Mittels gezielter Firmen-
ibernahmen und -zukaufe fahrt

Gabel+ Lenze weiter auf Expan-
sionskurs — und das in einem Ver-
drangungswettbewerb mit riick-
laufiger Briefkommunikation. So
wuchs beispielsweise die Zahl der
Mitarbeiter von ehemals acht
Personen im Jahr 2000 auf aktu-
ell 40 festangestellte Mitarbeiter.
Parallel dazu hat sich der Umsatz
vervierfacht. Tendenz weiter stei-
gend.

Doch wie ist das in diesen heraus-
fordernden Zeiten tiberhaupt
noch méglich? »Unsere positive
Entwicklung ist das Ergebnis un-
serer gezielten Wachstumsstrate-
gie. Das bedeutet einen konse-
quenten Ausbau des Dienstleis-
tungsportfolios, immer in die neu-
este Technik zu investieren und
den Kundenstamm
durch Firmentbernah-
men zu erweiterng,
meint Geschéftsfih-
w rer WULF HENRICHS.

Riickblick, Ausblick,
Weitblick

Im Jahr 2000 ibernahm WuLr
HeNRIcHs die Firma Gobel+Lenze
von den Griindungsgesellschaf-
tern. Mit seinem damaligen Team
erweiterte er die Direktmarke-
ting- und Lettershop-Aktivitaten
um hochprofessionelle Druck-
Erzeugnisse, die inzwischen tber
moderne Highspeed-Inkjet- und
Digitaldruckmaschinen laufen.
Die erste Firmeniibernahme star-
tete mit dem Erwerb der Assets
von Creakom im Jahr 2013. Zwei
Jahre spater kaufte Gébel+Lenze
die Assets der Firma Gmiir + Grofs-
mann. 2016 wurden die Kunden
des Lettershop-Unternehmens
T+S Text und Satz sowie die Firma
Altmann Marketing GmbH (iber-
nommen. Mit dem Zukauf der
Assets von Topp digital erfolgte
2019 die vorerst letzte Transak-
tion. Die Ubernahme der Altmann
Marketing GmbH wurde durch die

Emotionen und eine hochwertige, persénliche Note wie bei einem Brief gehen bei digita-
len Kommunikationswegen hdufig verloren. (Bild: shutterstock, Andrey Popov)
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Verschmelzung von Altmann
Marketing auf Géobel+Lenze zum

1. Januar 2021 abgeschlossen.
Somit erweitert sich der Kunden-
kreis von Gdbel+Lenze um nam-
hafte Kunden aus der Telekom-
munikation, Finanzdienstleistung,
Haushaltsgerateherstellung, Ver-
lagswesen, Gesundheits- und
Pflegebereich etc. Auf diese Wei-
se werden die Branchen noch
breiter gestreut, verschiedenste
Zielgruppen betreut und so eine
Abhéngigkeit von einigen weni-
gen groBen Kunden vermieden.

Chancen und Risiken der
Firmeniibernahmen

Natdirlich spielt es auch eine gro-
Re Rolle, wie profitabel und ge-
sund der potenzielle Ubernahme-
kandidat dasteht und ob die
menschliche Komponente stim-
mig ist. Erst wenn diese Faktoren
passen, folgen die ndchsten
Schritte. Wie bei jeder Ubernah-
me besteht auch ein gewisses Ri-
siko, den ein oder anderen Kun-
den zu verlieren. »Zunachst
werden wir genau auf unsere Ex-
pertise, das Know-how, die Ser-
vicebereitschaft und die Umset-
zungsgeschwindigkeit in der Zu-
sammenarbeit getestet. Lauft al-
les rund, bleiben uns erfahrungs-
gemaR etwa 70 bis 8o Prozent
der neugewonnenen Kunden
treug, betont Geschaftsfiihrer
WULF HENRICHS.

> www.goebellenze.de '
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ZEITUNG FUR PRINT - TRANSFORMATION - E-COMMERCE

BEYONDPRINT

unplugged

THEMEN WIE DIGITALE TRANSFORMATION, KUNS IGENZ ODER E-BUSINESS
PRINT LASSEN SICH NUN EINMAL NICHT IN ZWEI SATZ AREN. NEHMEN SIE SICH
DAFUR ETWAS MEHR ZEIT UND LESEN SIE DIE BEITRAGE-Q._ UGGED UND OHNE ELEK-
TRO HE VERSTARKUNG. FACHEXPERTISE KOMPETENT, PRANH UND ENTKRAMPFT.





