Handel ist Wandel

»Handel ist Wandel.« Auf diesen Punkt brachte Rolf Broglie Anfang
des Jahres im Gesprach mit »Druckmarkt« seine rund vierzig Jahre Er-
fahrung in den Handelshdusern der Chromos-Gruppe. Die jiingsten
Entwicklungen geben ihm einmal mehr Recht. Der Handel steckt seit
einiger Zeit in einem tiefgreifenden Veranderungsprozess.

Dabei muss man gar nicht so weit nach hinten blicken. Im Herbst
2010 wurde die Schweizer Koller AG von Agfa Graphics gekauft und
ging in der Agfa Graphics Switzerland auf, Chromos gab den Vertrieb
der Komori-Maschinen im Oktober 2011 an Gietz ab und im Herbst
2012 krachte es auch in Deutschland so richtig im Gebalk. Illies Gra-
phik in Hamburg gab bekannt, zum Jahresende aus dem Geschéft als
grafischer Fachhandler und als Generalimporteur von Ryobi-Maschi-
nen und weiteren groBen Marken aus Vorstufe und Druck auszustei-
gen. Kurz spater iibernahm die hollandische Wifac (ihrerseits eine
100-prozentige Tochtergesellschaft der Wifag Polytype Holding AG in
der Schweiz) einen der groBten und mit 110 Jahren wohl traditions-
reichsten deutschen Fachhandler, die Unternehmensgruppe Graphia
Willy Nothnagel. Zuvor schon hatte Wifac den siiddeutschen Handler
Déring iibernommen. »Und was Wifac angeht, muss es dabei nicht
bleiben«, erklart Marcel Otto, Geschaftsfihrer der Wifac Holding. In-
nerhalb der Expansionsstrategie von Wifac werden weitere Akquisi-
tionen in Europa zu den méglichen Szenarien gerechnet.

Vor diesem Hintergrund ist es nur zu verstandlich, dass die OFS unter
die Fittiche von Heidelberg geschliipft ist. Denn es ist absehbar, dass
auf die grafischen Fachhéndler noch weit schwerere Zeiten zukom-
men werden als bislang absehbar.

Nun mag man trefflich dariiber streiten, wer Urheber dieses Handler-
sterbens ist. Einerseits kdnnte man den Druckmaschinenherstellern
den Schwarzen Peter zuschieben, weil diese immer starker in den
Markt der Verbrauchsmaterialien drangen, um sich eine geringere Ab-
hangigkeit vom Maschinenverkauf zu verschaffen. Auch im Digital-
druckmarkt sind die Maschinenhersteller darauf bedacht, ihre soge-
nannten Consumables wie Toner und Tinten selbst an den Mann zu
bringen. Und bei Druckplatten sowie Papieren wird das Streckenge-
schéft Iangst am Handel vorbei direkt mit den GroBabnehmern abge-
wickelt. Andererseits versuchen auch die Endabnehmer, sprich die
Druckereien, durch beispielsweise Einkaufsgemeinschaften giinstige-
re Einkaufskonditionen zu erzielen.

Da bleibt dem Fachhandel nur noch wenig Bewegungsspielraum.
Denn in dem MaBe, wie den Handelshausern das Geschaft mit Dru-
ckereien kaum noch eine Marge zum Uberleben bietet, in gleichem
MaBe wird die ehemals quicklebendige Landschaft der Handler wei-
ter ausgediinnt. Die Profiteure dieser Entwicklung sind aber ganz
sicher nicht die Druckereien.

Klaus-Peter Nicolay

Immer ofter hort und liest man, dass sich die
Unternehmen der Druckindustrie intensiver um
Kundenorientierung und Marketing bemtihen
miissen. Das ist leichter gesagt als getan — denn
wo fingt man an und wie weit muss man gehen?
Da Marketing ein extrem weites Feld ist, hat der
>Druckmarkt< gemeinsam mit dem Marketing-
Berater und Fachdozenten Alphonse Hauser das
>Marketing-Glossar< konzipiert.

Das Glossar innerhalb der Reihe >Druckmarkt
College« beschiftigt sich mit den Markten, dem
Konzept, dem Produkt-, Preis- und Distribu-
tions-Mix sowie der Mischung aus Kommunika-
tion, Werbung, Public
Relations, Verkaufsforde-
rung und nicht zuletzt
dem Verkauf. Dabei ist das
Werk mit zahlreichen
Tabellen und aufschluss-
reichen Illustrationen ver-

sehen.
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