BV ABONNEMENT

Der Weg ist das Ziel

Gisbert Komlossy, CEO der intan group, Osnabriick,

ber die Zukunftsplane der Firmengruppe und personelle Verstarkungen.

DNV: Herr Komlossy, hr langjahriger
Mitarbeiter Frank Reh hat kirzlich
uberraschend mitgeteilt, dass er aus
wesentlichen Fihrungsfunktionen der
intan group ausscheidet...

Gisbert Komlassy: Ja. diesen Entschluss
bedauere ich. Frank Reh hat sich um die
Weiterentwicklung unseres Unterneh-

mens grofe Verdienste erworben. Dafiir

danke ich ihm herzlich. Es ist aber nicht
50, dass wir uns villig aus den Augen ver-
lieren werden. Wir bleiben einander ja als
Gesellschafter der media plus verbunden.

DNV: Wie wollen Sie diese Liicke
schlieBen?

Komléssy: Die intan group ist hervorra-
gend aufgestellt, und wir haben die ver-
meintliche Liicke bereits geschlossen bzw.
frithzeitig die Weichen gestellt, um die
intan group fit fiir die Zukunft zu machen.
Wir teilen die Fiihrungsverantwortung seit
lingerer Zeit unter mehreren Managern
auf. Neben unserem Geschiftsfiihrer
Daniel Beljan, der schon seit einiger Zeit
die operativen Geschicke der intan service

plus verantwortet, freue ich mich sehr

dariiber, dass wir ab Januar 2018 Petra
Wiibbolt als Mitglied der Geschiftslei-
tung fiir uns gewinnen konnten. Mit ihrer
langjdhrigen Fithrungserfahrung in diver-
sen GroBkundenprojekten werden wir
sicher unsere Qualitit im Service weiter
ausbauen und neue spannende Projekte
realisieren. Aulerdem starten in Kiirze
weitere Fach- und Fiihrungskrifte bei uns

wir haben gut zu tun und freuen uns
dariber. Hinzu kommt im ersten Quartal
2018 ein neuer CSO, der unsere Sales und
Marketing-Offensive weiter ausbauen
wird. Sie sehen, wir glauben an das Abon-
nement und wir investieren dort.

DNV: Herr Komlassy, als meinungsstar-
ker Unternehmer im Abo-Marketing
und im Bundesverband Abonnement
haben Sie in den letzten Jahren stets
betont, dass die Zukunft digital sei.
Kiirzlich duBerten Sie allerdings in

einem Beitrag fir DNV, dass alles dar-
angesetzt werden miisse, junge Leute
fir Print zu gewinnen. Wie sehen Sie
die Zukunftschancen von Print?

Komlossy: Ich stehe zu Print. Das habe
ich immer gesagt. Wir diirfen die Augen
aber nicht vor der Wirklichkeit verschlie-
Ben. Es ist nun mal so, dass wir alle und
auch die Verlage unser Geld mit Print-
Erzeugnissen verdienen, und dass die
Ertriige aus der digitalen Vermarktung von
unterhaltenden und politischen Informati-
onen eher bescheiden sind. Wenn man
einmal von wenigen Ausnahmen absicht.

Intan-CEO Gisbert Komldssy
sieht sein Unternehmen in
der Offensive



Dennoch: Ja, es wird so sein, dass irgend-
wann auch florierende Zeitschriften, die
bis jetzt zu den Bestsellern des Zeitschrif-
tenmarktes gehdren, an den Rand der
Wirtschaftlichkeit geraten, Einzelne Zeit-
schrifien werden mit ihrer Zielgruppe
immer dlter und miissen mehr und mehr
mit der Zeit gehen und sich den Interessen
und Bediirfissen jiingerer Leser anglei-
chen. Wir haben trotzdem Beispiele fiir
Special Interest-Magazine, die ihre Ver-
kaufsauflage sicigern. Zeitschriften wird
25 aus meiner Sicht immer geben, Viel-
leicht nicht mehr so viele, womdglich
andere als heute. Unsere Aufgabe ist es,
die infrage kommenden Zielgruppen
direkter und uberzeugender anzusprechen.

DNV: Im Presse-Grosso volizieht sich
gegenwartig und seit langerer Zeit ein
Konzentrationsprozess von dem Bran-
chenkenner sagen, dass in absehbarer
Zeit nur noch um die zwanzig Grosso-
Betriebe uberieben werden. Welche
Auswirkungen hat das auf den Vertrieb
von Presse? Gibt es vergleichbare Ent-
wicklungen im Abo-Marketing?

Komlossy: Die Konzentration in der
Branche hat sich lingst vollzogen, dort
sind wir schon ein paar Jahre weiter in der
Entwicklung. Die Konzentration im
Presse-Grosso ist nach meiner Einschit-
zung vor shem dem Kosten fakior geschul-
det. In der Logistik werden die Kosten
optimiert. Das st sicher fiir alle Verlage
angesichts der wirtschaftlich problemati-
schen Entwicklungen in den letzten Jahren
unverzichtbar, Die regionale Ausrichtung
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Wir werden unsere
Sales und Marke-
ting-Offensive wei-
ter ausbauen. Wir
glauben an das
Abonnement und
werden hier weiter
investieren.

der Grossisten in der Vergangenheit und
die Marktbearbeitung am Pointof Sale war
fiir viele Verlage cin Plus. Es konnte sein,
dass die Marketing-Dienstleistung infolge
der neu entstehenden, grofien Einheiten
leidet. Daver miissen sich die kleineren
Verlage, die keinen eigenen Aufiendienst
haben, schiitzen. Die Abo-Marketing-Fir-
men kénnen durch ihren direkten Kunden-
bezug sicherstellen, dass jeder Kunde
zuverlissig seine Lieblingszeitschrift
bekommt. Verinderungen im Presse-
Grofthandel und im Presse-Einzelhandel
kinnen fur den Bezugsweg Abonnement
immer nur von Vorteil sein. s ist unsere
Aufgabe, und die des Bundesverbandes
Abonnement, das deutlich zu machen.

DNV: Im Bundesverband Abonnement
ist immer wieder einmal davon zu

BV ABONNEMENT

horen, dass weitere abonnementahnli-
che Produkte und deren Distributoren
fir eine Mitgliedschaft im Verband
gewonnen werden konnten. Wie
denken Sie darlber, und welche
Formen der Diversifikation konnen Sie
sich jetzt und in Zukunft vorstellen?

Komldssy: Ein starker Verband ist immer
gut. Gegen neue Mitglicder 1st nichts ein-
zuwenden, Medienaffine Produkte
wiirden uns natiirlich auch im Dialog mit
den Verlagen stirken. In der Vermarktung
von Zeitschriften und Abonnements arbei-
ten wir u, a. mit Thalia und Weltbild
zusammen m Bereich Online-Shop, Und
ja, selbstverstandlich denken wir intern
iber neue Angebote in Form von Abonpe-
ments nach. Auch iiber Print hinaus.
Zundchst gilt: Wir miissen mehr daflir tun,
Kombinationen von Print- und Digital-
Informationen anzubieten.

Intan bietet dariiber hinaus in enger
Kooperation mit Bloompost aus den Nie-
derfanden Blumen-Abonnements an. Im
Einzelverkauf von per Post gelieferten
Blumen haben wir Anfangserfolge erziely,
die allerdings ausbaufahig sind, Cinen Test
mit Gikos-Hundefutter im Abonnement
haben wir socben erfolgreich abgeschlos-
sen. Auch mit Nahrungserginzungsmit-
tein werden wir weitere Aktionen starten,
Es gibt immer wieder neue Ideen, nicht
alle tassen sich erfolgreich realisieren.
Aber wir bleiben am Ball und investieren
auch weiterhin.
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