12 B INTERVIEW

DEALERS ONLY im Gesprac

mit Marco Kuhn, Vertriehs- & Marketingleiter, bh-net media gmbh

DEALERS ONLY: Herr Kuhn, Sie sind

als Vertriebs- und Marketingleiter seit

6 Jahren mit dabei, worauf fiihren Sie
den Erfolg des Unternehmens zuriick?
Marco Kuhn: Seit wir bei bb-net mit der
eigenen Aufbereitung gestartet sind, war
die Qualitat immer der entscheidende
Faktor. Das beginnt bei der Wahl der
Gerate und setzt sich durch den kom-
pletten Prozess fort. Von der Reinigung
tiber die technische Priifung bis hin zur
Neuinstallation des Betriebssystems und
der Treiber. Wir wollen das bestmdgliche
aus der Hardware herausholen, unseren
Partnern guten Service und noch bessere
Produkte bieten. Das merkt dann auch
der Kunde, der ein tecXL-Gerat auspackt
und in Betrieb nimmt.

DEALERS ONLY: Besonders in den letz-
ten Jahren hat sich der Markt fiir aufbe-
reitete Hardware stark verdndert. Wie
hat sich bb-net an diesen Wandel ange-
passt, um den Anforderungen gerecht zu
werden?

MK: Der grundlegende Schritt war die
genannte Aufbereitung im eigenen Haus.
2011 haben wir unser Unternehmen
komplett auf den Retailmarkt ausge-
richtet und alle anderen Bereiche wie
den Export oder die Postenvermarktung
gekappt. Als einer der ersten am Markt
haben wir mit "tecXL - Technik wie neu"
eine eigene Marke fiir unsere Notebooks
und PCs geschaffen, die in den Képfen
bleibt und den Qualitdtsanspruch wie-
derspiegelt.

DEALERS ONLY: So ein Umbruch ist ein
grofies Wagnis, wie verlief die Umstel-
lung?
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MK: In der Anfangszeit haben wir
uns auf die gréBten Etailer und Ka-
talogversender in unserem Kunden-
kreis konzentriert, um durch deren
Reichweite auf uns und unsere Mar-
ke aufmerksam zu machen. Es ging
aber auch darum, die Anspriiche der
Endkunden und des Marktes kennen
zu lernen. Das war nicht immer ganz
einfach. Neben gleichbleibender
Qualitdt mussten wir uns mit The-
men wie sicherer Verpackung, Lizen-
zierung von Software und Gewahr-
leistung auseinandersetzen.

DEALERS ONLY: Wie reagierten lhre
Kunden auf diesen neuen Kurs?

MK: Wie sehr oft, wenn etwas
Neues kommt, mit grof3er Skepsis.
Refurbished-IT als Retailprodukt
steckte damals noch in den Kinder-
schuhen. Auch die Akzeptanz bei
den Endkunden war bei weitem nicht
so weit wie heute. Wir hatten uns
ein Ziel gesteckt, dass man in der
Form noch nicht kannte: Gebrauchte
Ware so aufzubereiten, dass Handler
und Endkunden sie ohne Risiko wie
Neuware kaufen und nutzen kdnnen.
Als unsere Kunden gemerkt haben,
dass wir es ernst meinen und mit
aller Kraft daran arbeiteten, ein voll-
wertiges Produkt fiir den Markt zu
schaffen, erhielten wir viel Zuspruch
und Unterstiitzung.

DEALERS ONLY: Fiir die tecXL-Artikel
spielt auch das "Rohmaterial” eine
grofie Rolle. Wie hat sich der Einkauf
bei lhnen verdndert?

MK: Natiirlich schaut man sich dann
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mit einem ganz anderen Blick nach der
passenden Hardware um. Wir konzentrie-
ren uns auf die Business-Linien der gro-
Ben Hersteller, da diese durch ihre Verar-
beitung am besten fiir eine Aufbereitung
geeignet sind. Zusétzlich haben wir un-
sere Leistungen auf Einkaufsseite Stiick
fuir Stiick erweitert. Inzwischen kénnen
wir unter anderem eine zertifizierte Da-
tenvernichtung und die professionelle
IT-Auditierung im eigenen Haus anbieten.
Der Verkdufer der Hardware erhdlt eine
reibungslose, sichere Abwicklung aus ei-
ner Hand und wir haben die Moglichkeit,
die Systeme direkt weiter zu verarbeiten.
Auf dieser Basis wickeln wir IT-Projekte
direkt mit groBen Unternehmen und
Leasinggesellschaften ab.

DEALERS ONLY: Also sind nur grofie
Stiickzahlen fiir Sie interessant?

MK: Nein. Unsere Produktion ist zwar
nach dem Vorbild eines Herstellers auf-
gebaut, gro3e Posten machen uns die
Arbeit also leichter. Trotzdem sind wir
flexibel genug, um auch Kleinmengen

wie 10 einheitliche Gerate zu verarbeiten.
Uber ein Formular auf unserer Webseite
www.bb-net.de kann sich jedes Unterneh-
men ein individuelles Angebot einholen. W
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