Ringen um Rendite im Regal

Im Grosso-Streit unterstiitzt der ,,Spiegel“ Bauer und Burda, die ,,Stiddeutsche“ stimmt Springer zu

m Vorfeld der 2017 startenden Ver-

handlungen zwischen Print-Héu-

sern und Grosso-Verband um neue

Handelsvertrige ab 2018 sortieren
sich auf Verlagsseite klar die Fronten.

Die Verantwortlichen der groflen Zeit-
schriften unterstiitzen die Forderungen
von Bauer und nun auch Burda-Vorstand
Philipp Welte nach besseren Konditionen
fiir vertriebsumsatzstarke Titel und nach
einer stirkeren Beteiligung der Tageszei-
tungen an den Kosten eines Verkaufsstel-
lennetzes, das in dieser Dichte nur jene
brauchten (HorizoNT 25+26/2016).
Man miisse ,,das Ungleichgewicht zwi-
schen Aufwand und Ertrag; das bei vielen
Objekten existiert, reduzieren®, sagt

»opiegel“-Vertriebschef Stefan Buhr und

kiindigt an: ,Deshalb werden wir iiber
eine verursachungsgerechtere Lastenver-
teilung sprechen miissen.“ Der Ruf Axel
Springers nach mehr Platz fiir Zeitungen
im Regal sei ,,vor dem Hintergrund der
Springer-eigenen Portfoliostrategie ver-
standlich, aber ebenso abwegig®, so Buhr.

Das sehen die Tageszeitungen ganz an-
ders. ,Herr Welte verkennt schlicht — be-
wusst oder unbewusst — die Rolle der Ta-
geszeitungen fiir das gemeinsame Ver-
triebssystem*, erklart Mario Lauer, Ver-
triebschef der ,Siiddeutschen Zeitung®
und Vorsitzender des Vertriebsausschus-
ses im Zeitungsverlegerverband BDZV.
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»Ohne die Tagespresse wiirde die Einzel-
handelslandschaft anders aussehen®,
denn vor allem sie sorge fiir hohe Kun-
denfrequenzen, fiir Kopplungskiufe mit
Magazinen und mit Non-Press-Artikeln.
Zudem hitten erst die Zeitungen die
Vertriebskanile Discounter und Tank-
stellen erschlossen — von denen nun auch
die Zeitschriften profitierten. Daher un-
terstiitze die ,,SZ“ die Springer-Forderun-
gen nach einer besseren Platzierung der
Tageszeitungen im Einzelhandel ,,voll
und ganz®, so Lauer. Und génnt sich noch
eine Spitze in Richtung der Magazinrie-
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Nur duRerst vorsichtig auBert sich Schliisselfigur Manfred Braun als Funke-Chef und VDZ-Offizieller

S 0ucger . Abeni

sen: Man diirfe die Interessen der kleine-
ren und mittleren Zeitschriftenverlage
nicht aufler Achtlassen. ,Deren Produkte
leisten héufig einen hoheren Beitrag zum
gemeinsamen Vertriebssystem als das x-
te Me-too-Produkt des einen oder ande-
ren Grof3verlags, das obendrein zu Nied-
rigpreisen verkauft wird und damit das
Vertriebssystem eher belastet als stiitzt.“
Das wird die dritte Gruppe gerne ho-
ren, die kleineren Magazinhduser. Doch
auch sie wollen die Zeitungen — nament-
lich ,,Bild“ mit ihren hohen (Mengen-)
Rabatten — stirker an den Systemkosten
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beteiligen. ,,Die Tageszeitungen haben in
den letzten zehn Jahren fast die Halfte
ihrer Auflage verloren und damit auch
einen erheblichen Anteil am Deckungs-
beitrag in den Grosso-Unternehmen®,
sagt Manfred Sinicki, Vorstandsvorsit-
zender des Arbeitskreises Mittelstindi-
scher Verlage. Und auch die groflen Zeit-
schriftenverlage ,,sollten aufpassen, dass
ihre ,Top 100-Magazine‘ nicht bald schon
zu Spezial-Interest-Objekten werden®.
Wachstum komme derzeit allein von
neuen Zeitschriften. ,,Statt immer wieder
tiber Marktaustrittsregeln zu sprechen,
sollten wir tiber mégliche Verdnderungen
im Handel diskutieren®, so Sinicki.

Und was meint Manfred Braun, Chef
der Funke-Gruppe, die sowohl Massen-
magazine als auch Regionalzeitungen he-
rausgibt? ,,Es ist selbstverstindlich, dass
unterschiedliche Verlagsprogramme un-
terschiedliche Vertriebssysteme erfor-
dern®, lisst er einen Sprecher ausrichten.

Das Klingt eher nach der Position der
Zeitschriften — schliefflich wirkt Braun als
Publikumstitel-Vorstand in deren Ver-
band VDZ. Doch lieber plddiert er dafiir,
diese Fragen, die zu einem Konflikt mit
Zeitungsvertrieb-Partner Springer fiih-
ren kénnten, nicht 6ffentlich zu diskutie-
ren. Wer klarere Worte von Braun lesen
will, muss fiinf Jahre zuriickblittern. Da-
mals versuchte er vergeblich, auch im Sin-
ne von Bauer und Co mit ,ganz neu-
artigen Handelsvertrigen vieles im Ver-
trieb zu verdndern (HorizoNT 14/2011).

Essensiieteraienst Uber £ats nacn
land. Derzeit sucht das US-Unterne
weils fiinf Mitarbeiter fir Berlin u
chen, wie aus Stellenausschreibur
vorgeht. Mit seinem Lieferangebo
Uber in den USA, Kanada, Singapur
tralien vertreten. Einzige européisc|
orte sind bislang Paris und London.

Lufthansa ldsst um de
Dialog-Etat pitchen

Das Frankfurter Biiro von Service|
muss um seinen Vorzeigekunden |
kdmpfen. Wie die Fluggesellschaft

hatsie ihren Etat fiir Dialogmarketir
maRig ausgeschrieben. Welche Die
die Airline zu dem Wettbewerb ei
hat und wann eine Entscheidung f;
méchte das Unternehmen nicht korr
ren. Nur so viel: Man wolle den Pro
abschlieRen. Nach Informationen v
ZONT tritt eine grofere Gruppe reno
Agenturen zu dem Pitch an. Neben ¢
halter Serviceplan sollen unter

BBDO, DDB, Wunderman und Chei
nen sein. Das Dialog-Mandat von L
diirfte vom Auftragsvolumen mind
attraktiv sein wie das Klassik-Budge
direkte Zielgruppenansprache in ¢
munikation von Airlines eine b
wichtige Rolle spielt. Serviceplan h
Etat Anfang 2013 gewonnen und

den Kunden ein Biiro in Frankfurt
Die Inhaberagentur Iste damals d
jahrigen Etathalter Wunderman ab
klassische Werbung von Lufthansa
sich seit Anfang 2012 die Hamburg
tur Kolle Rebbe. Digitale Leadagent
dem vorigen Jahr People Interactive
Die Agentur gehort zur JyM-Gruppe.

Ferrero bestidtigt Pitch
deutschen Media-Ftat



