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STARTPUNKT

Eine lohnende
Kooperation

on allen Seiten héren wir es, jeden
Tag fuhlen wir es ein bisschen
V (mehr): Die Welt wandelt sich — und
unsere Geschiftsbeziehungen und
die Anforderungen unserer Kunden
mit ihr! Das betrifft auch und gerade die Zusam-
menarbeit der Verlage mit dem (Buch-)Handel.
Gehen wir gedanklich einmal 20 Jahre zuriick:
Frankfurter Buchmesse, die Kalender der Verlags-
reprisentanten voll mit Terminen von Buchhan-
delsvertretern. Die Handelsvertriebsquote vieler
Fachverlage war damals ausgesprochen hoch. Heute
haben sich die Zeiten grundlegend geédndert. Die
Digitalisierung hat in samtliche Bereiche unserer
Arbeitswelt und der unserer Kunden Einzug gehal-
ten, Verlage haben branchenubergreifend in den
Direktvertrieb investiert, und Amazon ist ein zum
Teil Uberméchtiger Branchenriese geworden. Aber
trotzdem: Die Geschiftsbeziehung zwischen den
Fachverlagen und dem Handel ist weiterhin eine
lohnende, wichtige und fiir viele dieser Verlage
tragende S&ule des Geschifts. Zu Recht und mit
Zukunft! Denn neben der direkten Beziehung der
Verlage zum Endkunden kann der Handel bei die-
sen mit Dienstleistungen und Beratung aufwarten,
die kein Verlag allein erbringen kann. Gerade
im »Business to Business« und noch mehr im

»Business to Professional«-Segment kénnen (und
miissen) Handler kaufentscheidende Leistungs-
vorteile fir den Endkunden erbringen. Angefangen
mit der klassischen, unabhingigen Beratung bis hin
zur vollintegrierten E-Commerce-Einkaufsldsung.
Voraussetzung ist naturlich, dass der Handel nah
an den Bedirfnissen der Kunden agiert, diesbeziig-
lich investiert und entsprechend echte Mehrwerte
schafft. AuBerdem missen Fachverlage und Handel
Produkte und Dienstleistungen in enger Abstim-
mung und zu fairen Konditionen entwickeln und
umsetzen. Fiir ein Gegeneinander ist hier sicher
wechselseitig kein Raum. Wenn wir gemeinsam
und fair unser Geschift gestalten, wird sich das
fur uns alle auszahlen. Und am allermeisten fur
unsere Kunden!

Es griiit Sie herzlichst und allzeit optimistisch
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lhr
Christoph Bertling
Vorstand Deutsche Fachpresse
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>Wir wollen unseren Kunden alles aus einer Hand anbieten.«

Fachmedienhiuser als Produktentwickler

Matthias Bauer, Vorsitzender der Geschiiftsfiihrung der Vogel Communications Group, im Interview mit Bernd Adam
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Was machen Sie denn da?

»Als Chief Digital Officer ist es meine Aufgabe, Wachstum durch neue digitale Geschiftsmodelle zu schaffen. Dabei
verbinde ich IT mit Geschift und Menschen mit Prozessen und agilen Methoden. Nur in dieser Kombination kann es
gelingen aus tollen Ideen Produkte zu entwickeln, die beim Kunden ankommen. Ganz konkret beschiftige ich mich mit
Kennzahlen, CRM, neuen Digitalplattformen und der Customer Experience. Der Grol3teil meines Tages besteht jedoch
aus Kommunikation, um eine digitale Kultur zu entwickeln. Mir gefillt an meinem Job am besten, dass er ganzheitlich
ist und ich jede Woche sehe, dass Impulse angenommen und direkt umgesetzt werden.« Thekla Nero ist Chief Digital
Officer beim Deutschen Landwirtschaftsverlag.
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