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handel/Bahnhofsbuchhandel zu den
filhrenden Filialunternehmen zéhlen-
den Dr. Eckert-Gruppe, moderierte ein
anerkannter Fachmann die Gesprichs-
runde.

Dr. Eckert hob heraus, dass mit den
Unternehmen der beiden Referenten
auch zwei sich stark voneinander ab-
hebende Vertriebskonzepte vertreten
seien: Der Bauer Verlag stehe fiir
hochauflagige Titel mit hohem Anteil
im Einzelverkauf, fiir die die Zahl der
Absatzstellen eine hohe Bedeutung
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Verbrauchermirkte und der Tankstel-
len. Hier erfolgte der Ausbau aller-
dings tiberwiegend bereits bis zum
Jahr 2000. Neu ist der Einstieg der Dis-
counter ab dem Jahr 2000; im Jahr
2006 lag hier die Zahl der Verkaufs-
stellen bereits bei 4633. Der Tabakwa-
renhandel hat mit mehr als 10 Prozent
einen iiberdurchschnittlichen Anteil
am Gesamtumsatz Einzelverkauf,
durch den gewachsenen Wettbewerb
sinkt jedoch der Umsatz pro Verkaufs-
stelle.
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Als  neue ForderungsmaBnahmen
nannte er den Einsatz von Flatscreens
(Werbebildschirme) bei Fachgeschif-
ten mit mehr als 3500 Kaufakten pro
‘Woche sowie den Einsatz der Kunden-
karte ,,Press & More“, die sich jedoch
nur fiir Geschiifte mit bestimmten Kas-
sensystemen eignet. Aulerdem nannte
er Schulungen und Seminare als Un-
terstiitzungsinstrument, mit denen z.B.
KassierInnen zu VerkduferInnen quali-
fiziert werden sollen.

Der zweite Referent, Lars-Henning
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werden iiberwiegend mit Titeln erzielt,
die zwischenzeitlich neu auf den
Markt kamen waren. Innovation in
Form neuer Titel seit also nicht nur fiir
die Verlage, sondern auch fiir den Han-
del ein Muss, auch wenn sich dadurch
Probleme bei der Prisentation erge-
ben.

Bei gleichbleibender Zahl der Bord-
meter schrumpfen zwangsliufig die
Schuppungsgrade auf den Regalen.
Vor allem im Fachhandel wird es eng.
In der Branche werde zuweilen gelds-
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vereinbart wurde, die Marktzahlen
aber belegten, dass die Top-50-Ttitel
riickléufig seien, stelle sich diese Fra-
ge zwangsliufig. Kritik wurde auch an
der Vielzahl der Billigtitel getibt, unter
denen die ganze Branche leide. Ein
Teilnehmer brachte zum Ausdruck:
,~.Niedrigerer Absatz pro Titel und noch
mehr Bordmeter zur Verfiigung stellen
— das passt fiir mich nicht zusammen.*
Moniert wurden auch die hohen Re-
missionen vor allem bei kleinen Titeln.
Dass im Rahmen einer solch zeitlich
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Fachhéndler, der den Raum zur Verfii-
gung stelle, mit dem Almosen einiger
weniger selbst vermarktbarer Spots
abgespeist werde, die er dann ,viel-
leicht, aber auch nur vielleicht beim
benachbarten Bicker oder Metzger
losschlagen konne.

Auch von Verlagsseite wurde betont,
man brauche die regelméBige Zusam-
menarbeit mit dem Einzelhandel, und
das moglichst schnell. Allerdings be-
deute Zusammenarbeit auch aktive
Mitarbeit.



