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e GERD HOVELMANN IM GESPRACH MIT DER GESCHAFTSLEITUNG DER PETER RAPP AG

Das Ende eines Jahres ist fiir jedes Unternehmen der rechte Zeitpunkt, um Bilanz
zu ziehen. Ein guter Zeitpunkt auch, um sich erneut vor Augen zu halten, was

fur die ndhere Zukunft geplant oder vorbereitet und was von ihr zu erhoffen ist.
Der Fachjournalist Gerd H. Hovelmann fiihrte Ende November ein Gesprach mit
den Mitgliedern der Geschéftsleitung der Peter Rapp AG, aus dem wir nachfolgend

Auszige veroffentlichen.
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Gerd H. Hovelmann: Ob Sie mit dem zu Ende gehenden Ge-
schiftsjahr 2007 zufrieden sind, muss ich Sie nicht fragen,
oder?

Peter Rapp: Fragen kdnnen Sie schon. Aber Sie kennen die
Antwort, haben vieles ja aus der Nahe mitverfolgt. Selbstver-
sténdlich war 2007 mit unserer groBen und Uberaus erfolg-
reichen Jubildumsauktion im vergangenen Mai ein Jahr, an
das wir uns jetzt und auch kiinftig besonders gerne erinnern.
Ein Gesamtumsatz von Uber 18 Millionen Schweizer Fran-
ken und praktisch allseits zufriedene Kunden, dazu, privat
gesprochen, ein besonders enger Familienzusammenhalt —
kann man sich mehr wiinschen? Kein Wunder also, dass wir
uns in unserer Arbeit, in unseren detaillierten Angebots-, Ver-
kaufs- und Werbestrategien und in unserem gewissenhaften
Umgang mit Einlieferern und Kaufern nachhaltig bestétigt
sehen. Wir gehen folglich nicht nur gestérkt und entspannt
aus dem alten Jahr heraus, sondern auch bestens gewapp-
net und voll Zuversicht in das neue hinein. Fir dieses haben
wir uns einiges vorgenommen.

Gerd H. Hovelmann: Auf letzteres komme ich zuriick. Aber
zunichst: Nach wie vor sind auf dem Briefmarken-Auktions-
markt in den deutschsprachigen Landern weit iiber 200 Auk-
tionsfirmen tétig. Der Markt wird enger, das Gerangel um «die
groBe Einlieferung» stérker, der erforderliche Aufwand fiir den
Erfolg groBer. Wie schiitzen Sie die Situation ein?

Peter Rapp: Wir sind zwar selbstbewusst und wissen,
was wir leisten. Aber wir sind weder Uberheblich noch welt-
fremd. Es ist doch gar keine Frage, dass es auch bei Ihnen
in Deutschland sowie in anderen L&ndern bedeutende Brief-
marken-Auktionshduser gibt, die im Interesse ihrer Kunden
Beachtliches zu Wege bringen. Das muss man respektieren.
Selbstverstandlich stehen wir mit diesen Unternehmen im
Wettbewerb - so, wie in jeder Branche. Aber wenn auch an-
dere erfolgreiche Auktionen machen, ist das ein gutes Omen
fir die Philatelie und damit wiederum fiir uns. Entscheidend
ist doch immer, dass man sich selbst und seinem wohliber-
legten Konzept treu bleibt, dass man seinen Kunden glaub-
wirdig gegenibertritt und sie von der eigenen Leistungs-
fahigkeit Uberzeugt. Dass man immer besser sein will als
andere, versteht sich doch von selbst. Aber ein Urteil darliber
Uberlasse ich gerne den Kunden.

Gerd H. Hovelmann: Dennoch kann das Bemiihen um Einliefe-
rungen nicht immer von Erfolg gekrint sein.

Jean-Paul Bach: Das ist es auch nicht. Jede qualifizierte
Einlieferung, die wir nicht erhalten, ist flr uns bedauerlich.
Aber sie ist kein Grund, die Hande in den Schoss zu legen.
Ganz im Gegenteil. Eine Einlieferung, die man nicht bekommt,
kann zuweilen ein ebenso starker Ansporn sein, wie ein be-
sonderes Erfolgserlebnis. Man muss nur wissen, was man
will und was man kann, und dann die Dinge anpacken. Und
das heit: den Kunden von unseren Kapazitaten zu Uberzeu-
gen. Dann bleibt auch der Erfolg nicht aus. In dieser Hinsicht
kénnen wir uns sicher nicht beklagen.

Marianne Rapp Ohmann: Dazu gehdrt auBerdem auch,
dass man sich zeigt, dass man immer prasent ist. Das gilt
fir den Werbeauftritt ebenso wie fir den Umstand, dass wir
zu dritt Uber Monate fast stdndig auf Einlieferungsreisen
sind. Die Kunden wollen wissen, mit wem sie es zu tun ha-
ben. Also muss man zu ihnen hin — ganz gleich, wie umfang-
reich eine potentielle Einlieferung sein mag. Man muss Nahe
zeigen, mit dem Kunden persénlich reden, ihn im Gespréch
von den Vorziligen einer Einlieferung bei uns in der Schweiz
Uberzeugen. Wir nehmen das sehr ernst und betreiben daher
mit unserem gesamten, fabelhaft eingespielten Team einen
entsprechenden Aufwand mit hohen logistischen und auch
finanziellen Anforderungen.

Gerd H. Hovelmann: Und welcher Art sind die Vorziige, die Sie
ansprechen?

Peter Rapp: Das ist zum einen eine besondere Dienstleis-
tungskultur, der wir uns verschrieben haben: Zuverlassigkeit
und Kontinuitét in allen entscheidenden Fragen, dann die
unbedingte Verpflichtung auf Qualitat — auf die Qualitat des
Angebots, der Prasentation, des Ambientes und der gesam-
ten Auktionsabwicklung. In diesem Punkt machen wir keine
Kompromisse.

Jean-Paul Bach: Hinzu kommen natirlich die vielféltigen
Standortvorteile der Schweiz, nach denen wir insbesonde-
re bei unseren haufigen Kundenbesuchen in Deutschland
immer wieder gefragt werden: die Mehrwertsteuerbefreiung
fir auslandische Einlieferer, die sprichwértliche Schweizer
Diskretion, der hohe Schutz der Privatsphare, die einfache
zolltechnische Abwicklung und manches mehr. Die Kunden
erwarten eine kompetente Beratung, und sie haben auch ein
Anrecht darauf. Denn immerhin geht es um ihr Geld.

Gerd H. Hovelmann: Sie sprachen vorhin die Planungen fiir das
kommende Jahr an. Wohin geht es 2008? Mit was diirfen wir
rechnen?

Peter Rapp: Zunachst einmal — das kdnnen wir schon jetzt
verlasslich in Aussicht stellen — mit einem erneut ganz au3er-
gewohnlichen, exquisiten Auktionsangebot, mit zahlreichen
Raritaten von philatelistischem Weltrang und einer Offerte
hochwertiger Sammlungen, die ihresgleichen sucht. Manche
der Einlieferungen, die wir in den letzten Monaten ibernom-
men haben, darunter einige groBartige Ausstellungsobijekte,
sind wirklich spektakular. Sie zeigen uns — und werden auch
Ihnen demnéchst zeigen —, dass wir weiterhin auf einem her-
vorragenden Weg sind. Wir gehen davon aus, dass das An-
gebot unserer kommenden Auktion &hnliche Aufmerksamkeit
erregen und vergleichbare Zugkraft haben wird wie das vom
vergangenen Mai.

Marianne Rapp Ohmann: Details unseres kommenden
Auktionsangebots werden wir Ubrigens allen Interessenten,
wie bei uns seit langem Ublich, wieder friihzeitig in einer
reichhaltig illustrierten Vorschaubroschire préasentieren. Sie
wird voraussichtlich im Marz zur Verfigung stehen. Darliber

hinaus werden wir uns fiir unsere Auktion 2008 wieder man-
ches Spezielles einfallen lassen. Sie kennen das ja: Bei uns
werden eben nicht nur Briefmarken verkauft. Vielmehr ma-
chen wir Rapp-Auktionen stets auch zu einem besonderen
gesellschaftlichen Ereignis.

Gerd H. Hovelmann: Kann man das schon konkreter machen?

Peter Rapp: Zur Zeit noch nicht, ich bitte um Versténdnis.
Bis dahin gehen ja noch einige Monate ins Land.

Marianne Rapp Ohmann: Aber es wird lhnen gefallen...

Peter Rapp: Meine Familie, meine Mitarbeiter und ich ganz
personlich mdchten uns bei allen Kunden und Geschéfts-
freunden fir die vertrauensvolle Zusammenarbeit im ablau-
fenden Jahr bedanken. Wir wiinschen lhnen eine besinnliche
Weihnachtszeit sowie Gesundheit und Erfolg im Neuen Jahr.
Auch 2008 dirfen Sie von uns wieder besondere Leistungen
mit besonderer Qualitit erwarten — und ein paar Uberra-
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Reisetermine

Sud-Deutschland/Rhein-Main-Gebiet
9./10. Januar 2008

Osterreich
15./16. Januar 2008

Schweiz (alle Kantone)
22./23. Januar 2008

Nord-Deutschland und Niederlande
29./30./31. Januar 2008

Deutschland-Rundreise (alle Bundeslander)
6./7./8. Februar 2008




