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30 Jahre: Personlich und individuell
Nurnberger Spath Printware + Service GmbH & Co. KG startete erfolgreich mit MPS durch

aditionsbewusstsein  und markgerechte
I Entwicklung — langjahriges Stammpersonal
und frisches Blut durch junge Mitarbeiter.
Dieser Mix garantiert den Erfolg bei Spath Print-
ware + Service GmbH & Co. KG, bindet 3.500
Stammkunden und ermdglicht dem Nirnberger
Fachhandelshaus im Oktober 2017 mit 35 Mitar-
beitern das 30-jahrige Bestehen zu feiern.
Gestartet wurde im Frankenland 1987 klein
und Uberschaubar. Corinna Spath griindete un-
ter dem Namen CGS einen Vertrieb fiir Farb-
bander mit telefonischer Kundenbetreuung und
sechs Mitarbeitern. Nur zwei Jahre spater erfolgt
die Umbenennung in Spath Printware. Das Sorti-
ment Farbbander war schon langst erweitert um
Toner und Tinte und sehr bald folgten Supplies
fir Plotter, Sicherungsmedien und schlieBlich —
um den Kunden alles aus einer Hand zu bieten
— auch Officesupplies. Eine Kernkompetenz des
Unternehmens waren von Anfang an alternative
Toner und Tinten, die inzwischen viele Jahre und
sehr erfolgreich als Eigenmarke vertrieben wer-
den. Und zwar unter dem Markennamen Spath
Printware + Service®, weil das Unternehmen mit
seinem Namen zu 100 Prozent hinter der Quali-
tdt der Premiummarke steht.

Personliche Betreuung ist maBgeblich
Das galt schon immer, denn auch der Vertrieb
Uber das Telefon erfolgte und erfolgt immer durch
feste Ansprechpartnerteams fiir alle Kunden und
auf der Basis von fundiertem Wissen um die Be-
durfnisse der Kunden. Seit vier Jahren versteht
sich Spath Printware + Service als Losungsanbie-
ter fir Managed Print Services (MPS) und antwor-
tet damit auf die steigende Nachfrage fiir Druck-
konzeptlésungen. In guter Zusammenarbeit mit
den Herstellerpartnern und mit der bei Spath (ib-
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lichen griindlichen Vorplanung des neuen Portfo-
lios — konnte diese wesentliche Erweiterung des
Angebots erfolgreich gemeistert werden. ,Inzwi-
schen ist es vollig normal, dass wir neben der Be-
treuung am Telefon auch regelmaBig bei Kunden
vor Ort sind um zu analysieren und Konzepte zu
planen®, so Frau Spath. ,Die Nachfrage nach un-
seren umfassenden Konzeptldsungen ist inzwi-
schen sehr hoch, so dass unsere Leistungen und
Optionen in den kommenden Jahren kontinuier-
lich weiter entwickelt werden®. Obwohl die Kon-
kurrenz gerade in Sachen MPS groB ist, vertraut
man bei Spath auch hier auf die bewahrte Stra-
tegie aus personlicher Betreuung und umfang-
reichem Wissen um jeden Kunden — und die geht
auf. ,Unsere Kunden haben feste Ansprechpart-
ner, die Uber alles Bescheid wissen. Zudem ist un-
ser Technikteam zugleich auch Vertrieb und nach
dem Rollout Hotline. Denn nur ein Mitarbeiter,
der das technische KnowHow genau so wie das
Wissen um den jeweiligen Kunden hat, kann den
Kunden fiir uns begeistern." Die Entscheider in
den Unternehmen — Spath betreut ausschlieBlich
Businesskunden — finden das gut. Corinna Spath:
»Sie schatzen unseren Familienbetrieb, die per-
sonliche Betreuung, die langjahrigen Mitarbeiter
und nicht zuletzt unsere Bereitschaft individuelle
Lésungen gemeinsam zu finden."

Netzwerken flr mehr Kundenservice

Der personliche Kontakt ist bis heute ein we-
sentlicher Teil des Erfolgskonzepts: In den kiirz-
lich um 400 Quadratmeter erweiterten Nirnber-
ger Geschaftsraumen befindet sich auch ein gut
frequentierter Showroom. ,Es ist fir die Kunden

immens wichtig, nicht nur die Hardware sondern
vor allem uns vor Ort zu erleben und die Mitarbei-
ter und das Betriebsklima kennenzulernen®, be-
tont Spath.

Fiir bestimmte technische Leistungen greift
das Nurnberger Fachhandelshaus zudem auf ei-
nen IT-Spezialisten zurlick, der auch bei den
MPS-Projekten mit vor Ort ist. Netzwerken ist fiir
Corinna Spath sowieso ein groBes Thema: Fiir
technische und IT-Dienstleistungen greift sie
gern auf ihr Blroring-Netzwerk zurlick. Die Ge-
nossenschaft ist auch fiir die Lieferung von Of-
ficesupplies erste Adresse im Hause Spath — und
eine groBe administrative Erleichterung.

Dariiber hinaus setzt Spath vom ersten Tag an
auf Ausbildung im eigenen Haus. Bis heute haben
90 Azubis bei Spath gelernt, viele wurden (ber-
nommen. ,Fiir uns ist das ein wichtiger Baustein
unserer hohen Kundenorientierung®, sagt Spath.
Wir nehmen uns viel Zeit fir die Aus- und Weiter-
bildung unserer Mitarbeiter, weil wir wissen, dass
unsere Kunden so immer die optimale Betreu-
ung erhalten. Wir nehmen die Anspriiche unserer
Kunden sehr ernst." Deshalb werden alle Analy-
sen und Konzeptplanungen bis hin zum Rollout
von den eigenen Mitarbeitern des Unternehmens
durchgefiihrt. Bis hin zur Einweisung der Kunden-
Mitarbeiter in die neuen Systeme. ,Eine fachlich
gute und individuelle Einweisung ist die Basis fiir
eine langjahrige Zusammenarbeit die alle zufrie-
den stellt", betont Spath. Eine groBe Bandbrei-
te gilt in Nirnberg nicht nur fiir die Leistungen,
sondern auch fiir den Kundenstamm. ,Ein breites
Fundament sichert den Bestand", stellt Spath
fest. ,Und es bietet Sicherheit fiir unsere Kunden
und Mitarbeiter. Deshalb setzen wir nicht auf we-
nige GroBkunden, sondern betreuen jedes Unter-
nehmen, vom Zwei-Mann-Biro bis zur mittelstan-
dischen Firmengruppe."

Nachfolge ist gesichert

Fir die Zukunft ist neben dem Ausbau des
MPS-Geschafts auch die Nachfolge wichtig -
und die ist bei Spath gesichert. Mit Anja Wach-
ter trat 2015 eine langjahrige Mitarbeiterin die
Geschaftsfilhrung an, eine weitere Einstellung
in der Unternehmensspitze ist fiir 2017 geplant.
Dariiber hinaus soll die interne IT-Abteilung wei-
ter ausgebaut werden, um den Kunden das zu
bieten, wofiir Spath steht: Alles aus einer Hand,
mit personlicher Betreuung und langjahrigem
Stammpersonal.
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