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Vermarktung

Der P.o.S. wird
international

Saarbach hat den Best Press Shop Contest

Handel

ausgerufen. Teamleiterin Sabine Sandow

erlautert das Konzept zur Verkaufsforderung

von auslandischen Zeitungen und Zeitschriften.

dnv: Frau Sandow, was will Saar-
bach mit dem Best Press Shop Contest
erreichen?

Sabine Sandow: Internationale

Presse verkauft sich im Einzelhandel
dann erfolgreich, wenn die Produkte
nach Nationalititen als eigenstindige
Objektgruppe mit breitem Angebot pré-
sentiert werden. Einige wenige
Titel, die unter Umstdnden noch
der deutschsprachigen Presse
zugeordnet werden, gehen unter.
Ziel des Contests ist es, diesen
Sortimentsgedanken im Presse-
groB3- und -einzelhandel zu kom-
munizieren.

dnv: Wie wird der Wettbe-
werb durchgefiihrt?

Sandow: Gemeinsam mit
dem Grosso werden Handler aus-
gewihlt, die bereits heute nen-
nenswerte Absitze mit Objekten
einer Nationalitdt erzielen. In
diesen Verkaufsstellen mochten wir die
Sortimente ausbauen und deren Priasen-
tation verbessern. Durch den Contest
soll der Handler motiviert werden, diese
MafBnahmen zu unterstiitzen.

dnv: Wie viele Hdndler werden
eingebunden?

Sandow: Das Konzept wird im
Markt durch den Auflendienst des DPV
Deutscher Pressevertrieb umgesetzt.
Die Auswahl geeigneter Verkaufsstellen
ist bereits erfolgt: Rund 500 Einzel-
hiandler werden teilnehmen. In den

nidchsten Monaten wird unser Auflen-
dienst die Handler besuchen, Moglich-
keiten der Sortimentserweiterung
abstimmen, Promotionsmaterial iiber-
geben und bei der Prisentation beraten.
Da wir das Hiandlernetz nach Nationali-
taten auch kiinftig stindig erweitern
wollen, ist die Aktion zeitlich nicht

LAusldndische Titel werden
zu 50 Prozent
von Deutschen gekauft.”

Sabine Sandow,
Teamleiterin Osteuropa/Export,
Saarbach

begrenzt, sondern wird als dauerhaftes
Motivationsinstrument eingesetzt.

dnv: Wo genau gibt es Optimie-
rungsbedarf beim Verkauf ausldndi-
scher Presse?

Sandow: Wir mochten im Handel
das Verstindnis fordern, ausldandische
Titel als Sortiment mit entsprechender
Vielfalt zu prasentieren und zu verkau-
fen. Uber die EHASTRA werden wir
weitere Verkaufsstellen identifizieren,
die fiir eine Sortimentserweiterung in
Frage kommen. Wir haben zudem fest-
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gestellt, dass einige Regionen in
Deutschland mit ausldndischer Presse
nicht ausreichend versorgt werden,
obwohl die Zielgruppe vorhanden ist.
Derzeit erhalten wir von den statisti-
schen Landesdmtern sowie Marktfor-
schungsinstituten die Anzahlen auslén-
discher Biirger je Gemeinde, die wir mit
den EHASTRA-Daten verkniipfen
werden. So konnen wir dem Grosso
Anhaltspunkte fiir die Disposition
geben, um den Markt optimal auszu-
schopfen.

dnv: Aber das Leserpotenzial fiir
ausldndische Titel steigt doch nicht?
Sandow: Der Handel sollte
starker berticksichtigen, dass Titel
aus den Lidndern Grof3britannien,
Frankreich, Italien, Spanien und
USA zu 40 bis 50 Prozent von Deut-
schen gekauft werden. Eine kiirz-
lich von uns beauftragte Kduferbe-
fragung hat diese Anteile bestitigt.
Leider horen wir immer noch Sétze
wie: ,Bei uns gibt es keine Ausléan-
der, die Titel konnen wir nicht ver-
kaufen’.

dnv: Welche Vorteile haben
Saarbach und der Handel von der
Aktion?

Sandow: Durch die Entwicklung
eines Handlernetzes nach Nationalité-
ten erhélt das Grosso eine Grundlage fiir
die marktgerechte Disposition beste-
hender und vor allem neuer Titel. Der
Einzelhidndler bindet durch ein breites
Sortiment seine Kunden und zieht neue
Kiufer an. Uber unseren AuBendienst
erhélt er Informationen tiber die Titel
und Unterstiitzung bei der Présentation.
Und fiir alle Beteiligten versprechen wir
uns natiirlich mehr Umsatz.

(Die Fragen stellte Frank Malerius)



