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Die Nürnberger Großhändler-Kooperation InterES setzt auf die Leistungen des Großhandels  
als Fachberater für den Handel. Wir sprachen mit Geschäftsführer Wolfgang Möbus über 
Veränderungsdruck, Leistungsparameter und die Rolle der InterES im Zusammenspiel.

Der Großhandel  
als Ideengeber

Herr Möbus, Sie haben seit 1. Dezember auch offiziell als 

Geschäftsführer die Verantwortung bei der InterES übernom-

men. Was sind die Themen, mit denen Sie sich aktuell primär 

beschäftigen?

Zunächst einmal darf ich sagen, dass ich von meinem Vorgänger 

Dieter Kaas ein sehr effizient organisiertes und 

gut aufgestelltes Haus übernehmen konnte. 

Dafür bin ich ihm und dem gesamten InterES-

Beirat sehr dankbar. Dies gibt mir auch die Mög-

lichkeit, mich zum Start vorrangig mit Themen 

aus dem Bereich Vertrieb und Marketing zu 

beschäftigen. Aktuell liegen mir hier zwei The-

men ganz besonders am Herzen. Zum einen 

möchte ich ganz eindringlich unsere Gesellschaf-

ter auffordern, sich mit der InterES noch intensi-

ver als bisher zu identifizieren und die angebote-

nen Sammeleinkäufe auch anzunehmen und die 

Werbemittel dazu mit Nachdruck über den 

Außendienst beim Handel noch stärker als bisher 

zu platzieren. Hier sehe ich noch großes Potenzi-

al für unsere Großhändler, die Umsätze bei und 

mit ihren Kunden zu erhöhen, um damit auch 

eine noch engere Kundenbindung zu erreichen. 

Durch die Inanspruchnahme der Sammeleinkäufe können unsere 

Gesellschafter darüber hinaus ihre Einkaufskonditionen verbessern 

und damit auch ihre Spannen erhöhen. Hierzu gibt es inzwischen 

diverse Veränderungen und mit neuen Ideen und Akzenten verse-

hene Aktionsangebote. Zum anderen möchte ich unsere Eigen-

marke Milan massiv nach vorne bringen. Hier haben wir einen 

Trumpf in der Hand, den man auch ausspielen und für sich als 

Wettbewerbsvorteil verwenden sollte. Mehr als 400 Artikelnum-

mern stehen unseren Gesellschaftern hier zur Verfügung. Eine 

qualitativ hochwertige Zweitmarke zu attraktiven 

Preisen, mit der der Fachhändler ein Alleinstel-

lungsmerkmal hat. Auch hier sehe ich noch gute 

Möglichkeiten, sich als Anbieter zu profilieren und 

zu punkten. Hierzu werden derzeit ganz neue Ver-

kaufsmöbel für unsere Milan-Produkte entwickelt, 

die im Frühjahr bei den Hausausstellungen unserer 

Großhändler auch gezeigt und dem Handel ange-

boten werden sollen. Zusätzlich wird es in unseren 

neuen Topangeboten auch monatlich ein für den 

Handel attraktives Milan-Warenpaket mit entspre-

chenden Preisvorteilen geben.

Die Schreibwaren-Branche insgesamt und der 

PBS-Großhandel im Besonderen stehen mitten 

im Veränderungsprozess. Welche Chancen 

haben mittelständische, regional ausgerichtete 

Großhändler überhaupt noch?

Von diesen Veränderungsprozessen ist nicht nur 

der PBS-Großhandel betroffen, sondern alle anderen Branchen 

und Handelsstufen auch. Es hat sich ja nicht die Branche verän-

dert, sondern das Kaufverhalten der Konsumenten. Ausgelöst 

durch die vielfältig und vielseitig anders gewordenen Vertriebs-

formen, die es heute nun einmal gibt. Darauf muss sich der 

gesamte Handel wie auch der PBS-Großhandel einstellen, denn 

aufhalten können wir diese Entwicklungen nicht. Der regional 
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ausgerichtete Großhandel hat aus meiner Sicht auf jeden 

Fall seine Daseinsberechtigung, solange er noch genug 

Einzelhändler in seinem Einzugsbereich hat, die er bedie-

nen darf. Hier ist er allerdings stärker denn je gefordert, 

den ständig wachsenden und sich auch verändernden 

Anforderungen des Handels gerecht zu werden. Die akti-

ven und engagierten Großhändler tun dies ja auch und 

sind erfolgreich unterwegs. Aus ganz aktuellen GfK-Zah-

len ist erfreulicherweise zu erkennen, dass gerade die so 

genannten kleineren Fachhändler mit bis zu einer Million 

Umsatz in einigen Warengruppen wie zum Beispiel Blei-/

Malstifte und Schreibgeräte wieder an Umsatz zulegen. 

Der Kunde will anfassen und testen, was er kauft. Es gibt 

auch erkennbare Zeichen, dass der Online-Handel in man-

chen Bereichen stagniert, teilweise sogar rückläufig ist. 

Ein Einkaufserlebnis kann eben nur der stationäre Händel 

bieten – und genau hier liegen auch die Chancen des 

Fachhandels und damit auch des Großhandels.

Müsste sich der PBS-Großhandel nicht verstärkt auch den 

modernen und anspruchsvollen Angebotsformen öffnen?

Wenn Sie darunter den Online-Handel verstehen, so ist 

dies in erster Linie Aufgabe des Facheinzelhandels, sich 

darauf einzustellen. Viele tun dies bereits sehr erfolg-

reich, andere üben hier noch, wieder andere haben diese 

Entwicklung auch verschlafen. Der Großhandel kann hier 

für seine Kunden immer nur Warenversorger, Dienstlei-

ter und Ratgeber sein. Eine elektronische Anbindung für 

den Fachhändler zu seinem Großhändler wird ja schon 

seit Jahren angeboten und vielfach auch genutzt, nach 

wie vor mit steigender Tendenz. Der Tagesbedarf wird 

von sehr vielen Händlern schon fast selbstverständlich 

beim Großhandel online geordert, dadurch hat sich der 

Großhandelsaußendienst vom reinen Auftragsabholer 

längst zum Fachberater für den Handel entwickelt.

Sie kennen die Branche sowohl von der Großhandels- als 

auch Lieferantenseite bestens. Mit welchen Themen und 

Leistungen kann der Großhändler zukünftig punkten?

Niemand kann dem Einzelhandel so viele Marken,  

Trendsortimente: 
der Bastelkatalog

Neu beim Medium 
Topangebote: der 
wechselnde „Lie-
ferant des Monats“ 
auf der Titelseite

Unsere Vielfalt.  
Ihr Erfolg.
Auf den drei Weltleitmessen finden Sie ein unermessliches Spek-
trum an festlicher Dekoration, Papier, Bürobedarf und Schreibwaren 
oder Hobby-, Bastel- und Künstlerbedarf für Ihre optimale Sortiments-
gestaltung. Nutzen Sie diese Synergien, um Ihr Sortiment optimal 
auszurichten, kostbare Trendaussagen und Inspirationen zu erhalten 
und wertvolle Kontakte zu knüpfen. 

Nur ein Ticket für drei Messen und Ihren Erfolg: 
www.christmasworld.messefrankfurt.com
www.paperworld.messefrankfurt.com
www.creativeworld.messefrankfurt.com
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Produkte, Sortimente, Beratung und Service aus einer Hand 

bieten wie unser PBS-Großhandel dies täglich praktiziert. Der 

Großhandel ist für tausende von kleineren und mittleren Händ-

lern der Garant für das Überleben dieser Verkaufsstellen am 

hart umkämpften Markt und sichert somit auch tausende von 

Arbeitsplätzen und Absatzstellen für unsere Hersteller und Lie-

feranten. Eine großartige Leistung von beiden Handelsstufen –  

Groß- und Einzelhandel – Millionen von Menschen täglich mit 

Papier, Bürobedarf und Schreibwaren zu versorgen. Hier ist der 

Großhandel für die Industrie, den Handel und den Endverbrau-

cher ganz einfach unverzichtbar. Mit seinem breiten Sortiment, 

seinem täglichen Lieferservice, ständig neuen Aktions-Angebo-

ten und zuverlässig guter Fachberatung punktet und überzeugt 

der aktive Großhandel mit seiner Gesamtleistung jeden Tag und 

sichert sich dadurch auch seine eigene Daseinsberechtigung.

Welche Rolle kann dabei die InterES übernehmen?

Die InterES übernimmt dabei eine sehr wichtige Rolle und 

Aufgabe, nämlich den hier organisierten Großhändlern mit 

mehr als 350 gelisteten Lieferanten die tägliche Versorgung 

mit Ware vertraglich zu sichern und dabei die für den Groß-

handel überlebenswichtigen Grund- und Kopfkonditionen aus 

einem starken Verbund heraus zur Verfügung zu stellen, die 

unsere Gesellschafter alleine so nicht erreichen könnten. 

Buchhaltung und Einkauf werden dadurch bei jedem Gesell-

schafter deutlich entlastet. Ferner erhalten die bei der InterES 

organisierten Großhändler ein großes Paket an Werbe- und 

Marketingmaßnahmen, die jeder für sich einzeln und alleine 

weder erstellen noch finanzieren könnte, somit muss für diese 

Aufgaben kein Personal in den eigenen Häusern finanziert 

werden. Dazu unsere qualitativ hochwertige Eigenmarke 

Milan, die ein Alleinstellungsmerkmal darstellt und dadurch 

eine wertvolle zusätzliche Umsatzergänzung als preiswerte 

Zweitmarke zu den notwendigen Markenartikeln sichert.  

Keiner unserer Gesellschafter könnte ein solch breites, attrakti-

ves und qualitativ hochwertiges Sortiment in Eigenaufmachung 

für sich selbst umsetzen und anbieten! So ist die InterES heute 

mit allen ihren Bausteinen und Vorteilen für unsere Gesellschaf-

ter schon lange zu einem ganz wesentlichen und unverzichtba-

ren Standbein des jeweils eigenen Erfolgs geworden.

Benötigte Leistungen erbringen ist die eine Seite der Medaille, 

Information und Kommunikation die andere. Sehen Sie hier 

Veränderungsbedarf?

Ganz klar. Sie wissen doch „tue Gutes und rede darüber“ – ich 

würde dies gerne noch ergänzen und sagen „und setze es auch 

um!“ Hier wollen und werden wir zukünftig noch vieles gemein-

sam zu tun haben. Unsere Leistungen sind ja abrufbereit. Sie 

müssen jetzt nur noch mehr von unseren Gesellschaftern ver-

stärkt angenommen und im Handel umgesetzt werden – und 

natürlich und hoffentlich auch bald von neuen und zukünftigen 

InterES-Gesellschaftern. Hierfür sind wir sehr offen und freuen 

uns über jede neue Anfrage nach einer Mitgliedschaft, denn 

auch wir wissen sehr wohl, dass wir uns zukünftig noch breiter 

aufstellen müssen. Sei es durch neue Mitglieder im Bereich 

Großhandel oder auch durch Allianzen mit anderen, bereits 

bestehenden Verbundgruppen in und aus der PBS-Branche.

www.inter-es.de

Insights-X

Neue Messe bekommt Zuspruch

Für einen Besuch der neuen PBS-Messe Insights-X, die vom 8. 

bis 11. Oktober 2015 im Messezentrum Nürnberg an den Start 

geht, haben sich inzwischen weitere Zentraleinkäufer entschie-

den. Neben den Schreibgeräte-Herstellern Faber-Castell, Stabilo 

und Staedtler, die als Initiatoren die Spielwarenmesse eG als 

Veranstalter unterstützen, sowie Händler-Verbundgruppen wie 

die EK/servicegroup und duo schreib + spiel, haben sich inzwi-

schen namhafte Zentraleinkäufer und Handelskooperationen die 

Insights-X in ihren Kalendern eingetragen. Sie wollen sich zur 

Premiere selbst ein Bild von der neuen PBS-Expo in Nürnberg 

machen, so die Mitteilung des Veranstalters. Das bestätigen 

unter anderem die Einkäufer von Globus und Müller. Sie sehen 

im Termin Anfang Oktober einen optimalen Zeitpunkt für die 

Vorbereitung des nächsten Geschäftsjahres. „Ich habe mir den 

Besuch auf der Insights-X fest eingeplant“, berichtet auch Pris-

ma-Vorstand Michael Purper: „An der Insights-X finde ich 

besonders charmant, dass die Hersteller nun bereits im Herbst 

einen Ausblick auf die Neuheiten zeigen können.“ Oliver Lindel, 

Bereichsleitung Zentraleinkauf Schreibwaren des Müller Groß-

handels, sieht in der neuen Messe einen regionalen Vorteil: „Die 

günstige Verkehrsanbindung und Infrastruktur machen die 

Insights-X für mich auf alle Fälle zu einer interessanten Messe.“ 

Gleichzeitig sagt er ganz offen: „Im ersten Jahr treibt mich die 

Neugier nach Nürnberg.“ Einen frühzeitigen Trendausblick und 

neuartige Perspektiven erwartet Kristina Klawitter, Sortiments-

managerin Schreibwaren, Medien, Foto der Globus SB-Waren-

haus Holding, von der neuen PBS-Expo: „Ich freue mich darauf, 

in Nürnberg zu erfahren, welche Platzierungs- und Vermark-

tungskonzepte die Hersteller für das Folgejahr vorbereiten. So 

früh schon zu wissen, welche Farben, Produkte und Materialien 

die nächste Saison anführen werden, hilft mir sehr bei der Sor-

timentsplanung.“

www.insights-x.com
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