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Die Bedeutung von Vollsortimenten fiir die Pressevielfalt
und die Verdienste von Dr. Adam-Claus Eckert fiir die Branche

Mit Dr. Eckert ehrt der AMV cinen
wahren Unternehmer, der auf der Basis
des elterlichen Betriebes in den 33 Jah-
ren seines Schaffens mit
viel Kreativitit, Sachver-
stand und groflem Wage-
mut eine Unternechmens-
gruppe geschaffen hat, die
mit mehr als 200 Ver-
kaufsstellen einer der
wichtigsten Partner der
Verlage ist. Der Sally pré-
miert jedoch nicht die
Grofle seines Unterneh-
mens, sondern die Qua-
litat, mit der er seine Ver-
kaufsstellen betreibt. Mit
einem breiten Pressesorti-
ment, qualifiziertem Per-
sonal und einem moder-
nen Ladenkonzept mit
iibersichtlichen Prisentationsflichen
realisiert er in seinen Outlets einen
iiberdurchschnittlichen Presseumsatz.
Dass die Qualitdt der Verkaufs-
stellen — und nicht die Quantitit — die
Umsatzentwicklung im Pressesorti-
ment beeinflusst, darauf machen der
Arbeitskreis Mittelstdndischer Verlage
(AMV) und die Einzelhandelsverbén-
de seit vielen Jahren immer wieder auf-
merksam. Von den 119.000 Verkaufs-
stellen im Grosso und Bahnhofsbuch-
handel machen die 4,5 Prozent der Ein-
zelhdndler (5.400 EH), die ein
Sortiment von mehr als 1.000 Titeln
haben, bereits circa 30 Prozent des
Pressumsatzes aus. Die Expansion des
Verkaufsstellennetzes und die damit
verbundene Fragmentierung des Pres-
sesortimentes in viele EH mit Kleinst-
sortimenten, scheint die negative EH-
Umsatzentwicklung des Pressesorti-
mentes in den vergangenen Jahren
sogar noch zu beschleunigen. Der Ver-
fall der Copypreise fiir Presse und die
gesetzliche Regelung im Zusammen-
hang mit dem Rauchverbot und dem
Lotto-Staatsvertrag sind weitere The-
men, die den Einzelhandel belasten.
Herr Dr. Eckert scheut kritische
Diskussionen nicht und gilt dadurch bei
so manchem in der Branche als streit-
barer Geist. Er engagiert sich seit vie-
len Jahren in Verbanden und Ausschiis-
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sen und verschafft dem Pressefachein-
zelhandel die Aufmerksamkeit bei sei-
nen Lieferanten, die dem qualifizierten
Pressefachhédndler von
der Bedeutung her auch
zusteht. In seinen Forde-
rungen ist er in den
Diskussionen aber stets
verlasslich, denn es geht
ihm um seine Kunden
und seinen damit verbun-
denen Umsatz. Erst neu-
lich forderte er auf unse-
rer Veranstaltung ,DPV
Network im Dialog’ von
Grossisten und Verlagen,
sich stiarker dem Einzel-
handel zuzuwenden und
bei den Diskussionen
zwischen Verlagen und
Grossisten auch den Ein-
zelhandel zu integrieren. Aber auch bei
sich selbst und seinen Kollegen im Ein-
zelhandel sieht er durch den aktiven
Verkauf durch geschultes, qualifizier-
tes Personal noch Potenzial, dem
unglinstigen Umsatztrend entgegenzu-
wirken.

Herr Dr. Eckert liebt die Produkte,
die er verkauft. Das sieht man ihm an,
wenn er genussvoll seine Tabakwaren
raucht. Das sieht man ihm aber auch an,
wenn er Lesungen in seinen Geschiften
veranstaltet oder er alljahrlich einen
Journalistenpreis verleiht. Solch’ Opti-
mismus und Engagement fiir die Pro-
dukte Presse und Buch tut gut, gerade
in Zeiten, wo andere Stimmen diese
Branche bereits totsagen.

Lieber Herr Dr. Eckert, ich
bewundere Sie sehr und freue mich,
dass der AMV durch die Verleihung des
Sally Thre bisherige Leistung fiir die
Branche und die Pressevielfalt wiirdigt.
Bitte ruhen Sie sich nun aber nicht auf
dieser Leistung aus, sondern verstehen
Sie den Sally auch als Ansporn und
Unterstiitzung, weiter fiir unsere
gemeinsame Sache zu kdmpfen, denn
wir brauchen lhre Impulse und Thr
Engagement auch in der Zukunft.
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