crlr ferde merur feede merkur ferde mel

] DIETER THORHAUER

DAS SYSTEM DES
PRESSE-
GROSSHANDELS
UND SEIN BEITRAG
ZUR FREIEN
MEINUNGSBILDUNG




merkur texte
Heft 1



Dieter Thorhauer

DAS SYSTEM DES
PRESSE-
GROSSHANDELS
UND SEIN BEITRAG
ZUR FREIEN
MEINUNGSBILDUNG

Vorirag vor dem
Lions-Club’ in Konigstein
(Taunus)
am 8. November 1976.
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Deutschland 513 Clubs mit rd. 16 000 Mitgliedern.
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In letzter Zeit waren wiederholt Kommentare in
der Tagespresse zu lesen, die sich mit dem Presse-

Vertriebssystem befassen.

Der Aufmerksamkeitsgrad gegeniiber dem
Presse-Vertrieb hat einen hohen Stellenwert erhalten,
was insbesondere die Diskussionen iiber die Print-Medien

aligemein verdeutlichen.

Als Einleitung in die Thematik meines Referates

erscheint mir eine Beschreibung der volkswirtschaftlichen
Bedeutung und eine sich daran anschlieBende Darstellung
des besonderen soziologischen, gesellschaftspolitischen

Status des Presse-GroBhandels geeignet zu sein.

Die Andersartigkeit des
Presse-GroBhandels im Ver-
gleich zu den Ubrigen Fach-
GroBhandelsbranchen ist in
der Eigenart der Ware
»Presse« begrundet und fin-
det ihren Ausdruck in seiner
Marktstellung, im Marktver-
halten, aber auch in unge-
wohnlichen logistischen An-
forderungen.

85 Presse-Grossisten
— alle als mittelstandige
Unternehmen zu bezeich-
nen — beliefern in unserem
Land ca. 84 000 Zeitungs-
und Zeitschriften-Wiederver-
kaufsstellen und dartiber
hinaus mehr als 10 000 am-
bulante Sonderhandler. Die
Branche beschéftigt etwa
10 000 Mitarbeiter.

Die von der Gemein-
schaft der Zeitungs- und
Zeitschriften-Verleger betrie-
bene Informationsgemein-
schaft zur Feststellung der
Verbreitung von Werbetré-
gern,in der Kurzbezeichnung
IVW genannt, weist zur Zeit
einen Einzelverkauf von
9,6 Mio. Exemplaren Tages-
und Wochenzeitungen aus,
bezogen auf 455 Titel.

Laut der IVW belauft
sich die verkaufte Einzelhan-
delsauflage von 218 Publi-
kums-Zeitschriften auf tber
39 Mio. Exemplare einer
Folge-Nummer.

Die anteilig nur gering
am Einzelverkauf beteiligten

Als Glied in der Kette
Journalist, Verlag, Grossist,
Einzelhandlung und Leser ist
der Presse-GroBhandel ein
selbstandiges und verlags-
neutrales Unternehmen, das
an die Erfiillung des Artikels 5

Fachzeitschriften erzielen mit
647 Titel einen Verkauf von
knapp 2,4 Mio. Exemplaren.

Hinzu kommen die
nicht in der IVW erfaBten
Titel der Auslands-Presse,
die, aus allen Gebieten der
Welt kommend, ein groBes
Titelkontingent stellt, dage-
gen aber naturgeman nur
geringe Verkaufszahlen pro
Titel erbringen.

Ebenso hier ungezahlt
bleiben Titelzahlen und Ver-
kaufsmengen der Roman-,
Ratsel- und Comic-Produk-
tion. Insgesamt werden im
Durchschnitt pro Presse-
GroBhandlung 650 bis zu
1 300 Titel geflhrt.

des Grundgesetzes gebunden,
die Versorgung der Biirger
mit Presse-Informationen
jedweder politischer und
konfessioneller Herkunft
sicherzustellen hat.

Der Presse-GroBShandel hat gegeniiber
dem Biirger eine im offentlichen
Interesse stehende Versorgungsfunktion.

Der kommerzielle und
journalistische Wettbewerb auf
der Verlagsstufe wird durch die
alien Verlagen offenstehende,

verlags- und objektneutrale,
weitgehend normierte Ver-
triebsleistung des Presse-GroB-
handels positiv beeinfluBt.
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Hier liegt der groBe gesellschafts-
politische Auftrag dieses Berufsstandes.

Auch bei partieller Ko-
stenunterdeckung ist demin
der kleinsten Landgemeinde
wohnenden Leser der Kauf
auch des kleinauflagigen
Presse-Erzeugnisses zu er-
moglichen, wenn er aus
eben diesem Titel seine In-
formationen zu beziehen
wunscht.

Aus der im Grundge-
setz garantierten Pressefrei-

heit fur den Blrger ergibt
sich folgerichtig die Vertriebs-
freiheit flr alle — auch die
auflagenschwachen — Pres-
setitel.

Der Presse-GroBhandel
ist also in gleicher Weise
allen Informationswunschen
der Blrger und ebenso in
gleicher Weise den Verbrei-
tungswunschen aller Presse-
Verlage verpflichtet.

Titelvolumen, stark voneinander differierende
Titelmengen, Erscheinungsweisen von zweimal taglich
bis einmal monatlich und weniger und die groBtenteils
gegebene hohe Aktualitat der Presse bedingen groBe
Anforderungen an die logistische Leistung des Presse-

GroBhandels.

Bundesweit geht die
Tendenz dahin, daf3 alle Kun-
den vom Grossisten taglich
beliefert werden.In den letz-
ten 1'2 Jahren wurden er-
neut zahlreiche Kunden in
die Direktbelieferung einbe-
zogen.

In unserem Hause liegt
die Quote der taglich einmal
angefahrenen Einzelhand-
lungen bei 100%.

In strukturell auBerst

schwierigen Gebieten liefert
der Grossist nicht taglich an.
Hierbei denke man an die
aufwendigen Leistungen die
erbracht werden mussen,
um die groBflachig — dunn-
besiedelten Raume, wie zum
Beispiel der Bayerische Wald,
die Eifel, Nordhessen usw.
mit teilweise Klein- und
Kleinstmengen an Presse-
erzeugnissen zu versorgen.

Im technischen Vertrieb
verarbeitet der Presse-GroB-
handel in klrzester Zeit und
in getrennten Tag-, Spat- und
Nachtschichten die einge-
henden Titel und kommis-
sioniert die fUr den jeweiligen
Einzelhandler bestimmten
Lieferungen.

Auch die Transport-
und Tourisierungsprobleme
stellen eine taglich aufs neue
zu bewaltigende Aufgabe
dar.

Ausgehend von der

* Notwendigkeit, sowoh! fir

die Verlage die Quote der

Unverkauften, die Remission,
die den Presse-Grossisten
als Risikotrager im Bereich
der Handlingskosten insbe-
sondere Uber die Erlose der
groBauflagigen Objekte zur
Alimentierung verpflichtet, in
betriebswirtschaftlichen ver-
tretbaren Grenzen zu halten,
als auch im Interesse der
Leser Ausverkaufe weitge-
hend zu vermeiden, muB3 der
Grossist eine permanente
Ermittlung der neuesten Ver-
kaufszahlen pro Einzelhand-
ler, pro Titel und pro Folge-
Nummer vornehmen.

Voraussetzung fiir eine solche aktuelle

und liickenlose Datenverarbeitung ist das
Vorhandensein entsprechender
technischer Anlagen im Bereich der
Elektronischen Datenverarbeitung als auch
der Einsatz qualifizierter Mitarbeiter und
die Existenz einer ausreichenden wirt-
schaftlichen Grundlage.

Eine hochqualifizierte
elektronisch gesteuerte Be-
zugsregulierung legt auf dem
Resultat der jiingsten Ver-
kaufszahlen unter Hinzurech-
nung von verkaufsbestimmen-
den Faktoren, wie Titelbild,
Objektinhalt, Werbung, sai-

den bedarfsgerechten neuen
Bezug des Einzelhandlers fest.
Auf mathematisch-elek-
tronischem Wege werden fort-
laufend die voraussichtlichen
Verkaufe prognostiziert zuziig-
lich Verkaufsreserve, um allen
Eventualanspriichen gerecht

sonaler oder allgemeiner Trend, zu werden.



Die Summen dieser
Einzelergebnisse werden vom
Grossisten schnellstens an die
jeweiligen Verlage libermittelt.
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Fiir die Verlage sind
diese Daten eine unverzicht-
bare Basis fiir marktgerechte
Auflagen-Disposition.

Bestimmend fiir die Funktionsfahigkeit
des Presse-GroBBhandels in seiner gegen-
wartig effizienten Form sind drei Essentials:

M die Allein-Ausliefe-
rung in einem von den
Verlagen festgelegten
Vertriebsraum.

B das Remissionsrecht
und
B die Preisbindung.

Die Bedeutung dieser Essentials ist wie

folgt zu begriinden

Nur der Allein-Grossist - erstes Essential - hat
infolge seiner totalen und permanentenMarktbeobachtung
eine allumfassende Marktkenntnis, die gewahrleistet,
dem Verlag fiir seinen Titel schnell und exakt die Daten
zu lUibermitteln, die er fiir seine Auflagensteuerung be-

nétigt.

Nur durch die Kennt-
nis der vollstandigen Liefer-
und Remissionsmengen,
welche der Allein-Grossist
naturgemal von jedem
seiner Einzelhandler und
von jedem Titel kennt,
konnen jeweils bedarfsge-
rechte Bezugsanpassungen
gegenuber den einzelnen
Einzelhandels-Kunden vor-
genommen werden.

Die umfassende Kennt-
nis uber das jungste Ver-
kaufsgeschehen pro Einzel-
handler und Titel gestattet
die Erflllung der betriebs-
wirtschaftlich bedeutendsten
Pramisse fur die Verlage,
namlich Uber bedarfsgerech-
te Einzelhandels-Bezlge die
Remission zu minimieren und
gleichzeitigdas Angebot nach-
fragegemal zu optimieren.
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Remissionsminimierung
verbunden mit Auflagenop-
timierung aber bedeutet fir
die Verlage, daB kein Uber-
bedarf produziert wird bzw.
Bedarf unproduziert
bleibt, was seinen EinfluB
— insbesondere fir den
Leser bedeutsam — in der
Produktpreis-Kalkulation hat.

Die mit der Alleinstel-
lung in seinem Wirtschafts-
raum verbundene Konse-
quenz fur den Presse-Gros-
sisten bewirkt fur ihn, u. a.
die betriebswirtschaftliche
Fahigkeit,alle Presse-Erzeug-
nisse zu vertreiben mit dem
Ziel der luckenlosen Ab-
deckung des Marktes unter
Einsatz der effizientesten
technischen Mittel, wie die
der Elektronischen Daten-
verarbeitung und eines ver-
astelten Transportsystems.

Bei Vorhandensein
mehrerer Grossisten im
gleichen Wirtschaftsraum
wurde die elektronische Be-
darferrechnung mangels
vollstandiger Daten und
mangels Wirtschaftlichkeit
undurchfuhrbar sein.

Insbesondere wurden
sich die Transportkosten
durchHintereinanderherfah-

ren mindestens verdoppeln.

Die geringen Preise
der Presse-Erzeugnisse
waren nicht mehr zu halten
und muBten angehoben
werden.

Auch die luckenlose
Abdeckung im Angebot
ware nicht gegeben,da un-
wirtschaftlicheEinzelhandels-
betriebsgroBen infolge des
vermindertenwirtschaftlichen
Leistungsvermogens des
Presse-Grossisten unbetreut
respektive unversorgt bleiben.

Die Distribution der
Presse wurde dadurch stark
eingeengt, und durch eine
nicht minder stark abneh-
mende Vermarktung wurden
einzelne Presse-Objekttitel
wegen zu geringer Verkaufe
ihr Erscheinen einstellen
bzw. erst gar nicht in den
Markt hineingelangen.

Wiirde die Presse unter
rein kommerziellen Gesichts-
punkten vertrieben, ware die
Meinungsvielfalt nicht mehr
gewadhrleistet, da nur noch
groBauflagige Titel ins Angebot
gelangten.

Der Wettbewerb im Be-
reich des Presse-GroBhandels
steht im Widerspruch zu der
Forderung aus Artikel 5 des



Grundgesetzes. Wettbewerb
auf der GroBhandelsstufe fiihrt
sowohl zum Sterben kleinerer
Verlage und vor allem zu deren
Anlehnungsbediirftigkeit an
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groBere Verlage.

Die Folge wére eine
starke Konzentration im Be-
reich der freien Meinungsbil-
dung.

Das zweite Essential, das Remissionsrecht,
bedeutet das Recht der Handelsstufen, die unverkauft
gebliebenen Exemplare an den Vorlieferanten zum
Einkaufspreis zuriickzugeben.

Das volle Absatzrisiko
tragt der Verlag, das Bear-
beitungsrisiko — das bei
mehr als 30% Remission
durchschnittlich nicht uner-
heblich ist — der Handel.

Das Remissionsrecht
garantiert, daB jeder Verlag
die Moglichkeit hat, seinen
Titeldem Burger anzubieten.

Ohne dieses Recht

Das Remissionsrecht ist
eine unverzichtbare Voraus-
setzung fiir die gegenwartig
bestehende Presse-Vielfalt
und fiir die Wahrung des
Artikels 5 des Grundgesetzes.

Fiir die Verlage wieder-
um - hier ist die Kausalitat zur

ware der Handel nur bereit,
die verkaufssicherenMengen
abzunehmen.

Das besondere Dispo-
sitionsrisiko der Ware
»Presse« liegt in ihrer sehr
kurzenVerkaufsfahigkeitund
in der Unabwagbarkeit der
schwankenden Nachfrage
begrundet.

Allein-Auslieferung verdeut-
licht - ist das Remissionsrisiko
nur tragbar, wenn eine liicken-
lose und standig aktualisierte
Erfassung der Nachfrage und
die entsprechende Angebots-
regulierung durch den Gros-
sisten erfolgt.

Die Aufrechterhaltung der Preisbindung - das
dritte Essential - fiir alle am Pressemarkt Beteiligten, ist
von vitaler Bedeutung und muB im Gesamtzusammen-
hang mit den zwei vorgenannten und begriindeten

Essentials gesehen werden.
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Die Preisbindung be-
steht auch aus kulturpoliti-
schen Erwagungen, damit
der Burger Presse-Erzeug-
nisse an jedem Ort zum
gleichen Preis erwerben
kann. Im Presse-Vertrieb ist
die Bindung des Endver-
kaufspreises typisch, wie
auch die Bindung des Ab-
gabepreises vom GroBhan-
del an den Einzelhandel.

Die Preisbindung ver-
hindert nachfrageunabhan-
gige und unkalkulierbare
Verkaufsverlagerungen von
einer Wiederverkaufsstelle
zur anderen.

Durch Preisnachlasse
im Einzelhandel wirden
— atypisch fur den momen-
tanen Nachfragetrend auf
dem Gesamtmarkt — unzu-
treffende Marktbeobach-
tungen gemacht und die
bedarfsgerechte Disposition
ware unmoglich. Dies aber
stinde der Notwendigkeit
zur Remissionsminimierung
entgegen.

Hinzu kommt, daB z.B.
derLebensmittel-GroBmarkt,
uber die sogenannte
Mischkalkulation,inder Lage
ware, Presse-Erzeugnisse
als sein Randsortiment spek-

takular billig anzubieten. Der
Facheinzelhandler miteinem
breiten Sortiment fir Presse-
Erzeugnisse ist in einer sol-
chen Situation nicht mehr
wettbewerbsfahigund miiBte
zunehmend als Angebots-
stelle ausfallen.

An sich ist dies ein
normaler ein legitimer Vor-
gang in unserer auf Wettbe-
werbbasierenden Wirtschaft.

Im besonderen Fall des
Pressemarktes muB es uns
aber angelegen sein, ein
liickenloses Netz von Ange-
botsstellen - das bis in das
flache Land mit seinen kleinen
und kleinsten Verkaufsstellen
hineinreicht - zu erhalten.

Das bedeutet fiir den
Presse-GroBhandel im Rah-
men seines gesellschaftspoliti-
schen Auftrages eine Alimen-
tierung gegeniiber kileineren
Einzelhandelsstellen und klei-
neren Objekten.

In diesem Zusammen-
hang ist auf die Einzigartigkeit
der EHASTRA, die Einzel-
handelsstrukturanalyse, eine
bundesweite Untersuchung
des Presse-Einzelhandels-
Marktes hinzuweisen, die es in
keiner anderen Branche gibt:
Dort wird die Alimentierung
mit Hilfe von Zahlen transpa-
rent gemacht.
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Die Basisuntersuchung
1973 ergab, daB der Presse-
GroBhandel wachentlich bei
40194 Einzelhédndlern einen
durchschnittlichen Rohgewinn

Die statistische Ana-
lyse hier weiter zu vertiefen,
wurde den Rahmen dieses
Vortrages sprengen.Sie se-
hen allerdings im Ansatz
dieser Betrachtung schon,
welchesAusmaRB die Alimen-
tierung kleinerer Einzelhan-
delsstellen fur den Presse-
GroBhandel hat.

Der herausragende

Wegen der Realisierung
der Angebotsoptimierung fir
die Tagespresse verdient der

Der Andersartigkeit der
Ware »Pressex, inrer Funk-
tion innerhalb unserer frei-
heitlich-demokratischen Ge-
sellschaftsordnung wurde
bis heute vom Gesetzge-
ber Rechnung getragen.

Einige — Uber den
Artikel 5 GG hinausgehen-
de — gesetzliche Sonder-
regelungen, wie — um nur
einige zu nennen — »Ten-
denzschutz«, enggefaBte

von DM 16,99 und bei 43728

Einzelhdndlern einen durch-

schnittlichen Rohgewinn von
DM 136,13 erzielte.

Wert eines Facheinzelhand-
lers der Presse-Branche
liegt u. a. darin, daB er Ub-
licherweise vor den allge-
meinen Einzelhandlungen
frih morgens seinen Ge-
schaftsbetrieb aufnimmt und
damit den fUr den Verkauf
der Tagespresse so bedeut-
samen Berufsverkehr be-
dient.

Facheinzelhdndler eine hohe
Wirdigung.

»Fusionskontrolle«, »Presse-
rechts-Rahmengesetz«, ver-
deutlichen dies.

Das alles aber verlei-
tet uns nicht zu dem Irr-
glauben, daB flr einen
Presse-Grossisten, der in-
nerhalb eines abgegrenzten
Vertriebsraumes verant-
wortlich ist, die Ublichen
Pflichten unserer Marktwirt-
schaft nicht gelten.

Der verfassungsmaéBige Auftrag und die Sonder-
stellung der »Presse« verpflichtet den Grossisten, sein

o

betriebswirtschaftliches Denken den medienrechtlichen
und medienpolitischen Erfordernissen unterzuordnen.

Eine Ideologie,wonach rung — der in unserem Ver-

der Presse-Grossist nur
Rechte habe, kann und
wird in unserem Berufsall-
tag nicht aufkommen, im
Gegenteil : hohe Leistungs-
vorgaben und festgelegte
Handelsspannen von der
Lieferantenseite, der Ver-
zicht auf Gewinnmaximie-

halten gegentber kleinen
Verlagstiteln und gegeniiber
demEinzelhandel tagtaglich
zum Ausdruck kommt —
und viele Sonderheiten
mehr, bringen bei fehlen-
dem Wettbewerb in einem
hohenMaBe Verpflichtungen.

Unser Marktverhalten veriduft im Service und
in der Qualitat der Gesamt-Kommunikation in der Kon-
sequenz nach den Regeln einer Wettbewerbswirtschaft,
erganzt um besondere Pflichten.

Trotz der Anerkennung
der effizienten Leistungen des
heutigen Presse-GroBhandels-
Systems, trotz der medienpoli-
tischen Zielsetzungen durch
alle politischen Parteien und
trotz der im politischen und
kartellrechtlichen Bereich be-
kannten Besonderheiten der
Branche, gibt es gerade in
letzter Zeit eine Reihe von An-
griffen auf dieses Vertriebssy-

Beanstandet wird,daB
die Presse-Verlage nur den
von ihnen beauftragten
Allein-Grossist beliefern.

AuBerdem vermutet
das Bundeskartellamt hori-
zontale Gebietsabsprachen

stem, die von verschiedenen
Einzelhandels-Gruppierungen,
im Falle der MAL Einkaufs-
und Vertriebsgesellschaft
GmbH & Co KG, in Mannheim,
vertreten durch die MAL Ein-
kaufs- und Vertriebs-GmbH,
einer Tochter der Rheinpfalz-
Verlag und Druckerei in Lud-
wigshafen, vom Einzelhandel
und dem Verlag der RHEIN-
PFALZ ausgehen.

zwischen verschiedenen
Presse-Grossisten.

Im Raum Mannheim/
Ludwigshafen versucht die
besagte Einzelhandelsgrup-
pierung von ca. 40 Einzel-
handlern in einer gemein-
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samen Vertriebsgesellschaft
mit der kapitalmaBig domi-
nierenden einzigen Tages-
zeitung des Raumes Rhein-
pfalz perMusterprozess die
Belieferung durch einen
GroBverlag zu erzwingen.

In erster Instanz des
Prozesses beim Landgericht
Mannheim obsiegte der be-
klagte GroBverlag, es han-
delt sich um den Heinrich-
Bauer-Verlag in Hamburg.

Teile der Urteilshbegriindung sind:

B Die Voraussetzung
fur eine Diskriminierung
im Sinne des § 26,

Abs. 2 des GWB sind
nicht gegeben, da die
Klagerin kein gleicharti-
ges Unternehmen wie
die iiblichen Gebiets-
grossisten ist. Die Merk-
male der Einkaufsge-
meinschaft und Gewinn-
beteiligung des Einzel-
handels ist im Presse-
GroBhandel uniiblich.

B Die Verlage geben
tiblicherweise den Ver-
trieb ihrer Objekte einem
Alleinauslieferer. Dies

ist gerechtfertigt durch
das volle Remissions-
recht, die Objekt- bzw.
Auflagensteuerung so-
wie die Datenerfassung
im Rahmen der elektro-
nischen Datenverarbei-
tung. Nach Auffassung
der Kammer bestatigt
diese die Auslieferung
durch Gebiets-Grossisten

auch deshalb, weil die
Entwicklung zu den
Alleinauslieferern in na-
tiirlicher wirtschaftlicher
Weise geschehen ist.

B Hypothetisch duBerte
sich die Kammer fiir den
Fall der Bejahung des

§ 26, Abs. 2 GWB, selbst
wenn man den Begriff
des gleichartigen Unter-
nehmens und des {ibli-
cherweise zuganglichen
Geschiftsverkehrs be-
jahe, bestiinde auch kein
Rechtsanspruch auf Be-
lieferung, weil sachlich
gerechtfertigte Griinde
fur die Ablehnung vor-
liegen. Zum Beispiel im
gewachsenen Vertriebs-
system innerhalb der
Bundesrepublik Deutsch-
land durch die freie Wahl
des Vertriebspartners.
Fiir den Fall, daB der Kla-
ge statigegeben worden
wire, ware dies fiir das
Vertriebssystem der Bun-

®

desrepublik eine Initial-
ziindung, mit der Folge,
daB das Remissionsrecht
entfallt, es wiirden nur
noch groBauflagige Ob-
jekte - sog. Brotobjekte -
vertrieben, und eine er-
hebliche Informations-
einschrankung ware un-
weigerlich gegeben.

B Da die Komplemen-
tarin, der von einer
Gruppe von Einzelhand-
lern und der Kl&gerin ins
Leben gerufene Ver-
triebsfirma, eine 100%ige
Rheinpfalztochter ist,
ware im Falle der Beja-
hung auch eine nicht un-
erhebliche Neutralitéats-
gefahrdung gegeben.
Der Rheinpfalz-Verlag ist

Abweichungen von
diesem Urteil in weiteren
Instanzen konnten fur die
Essentials des heutigen
Presse-GroBhandelssystem
und damit fur alle Beteiligten
am Pressemarkt unliebsame
Folgen haben.

Seit 1965 wurde vom
Bundeskartellamt immer
wieder nach dem Zustan-

In diesem Jahr aber -
héchstwahrscheinlich ausge-
I6st durch die vorerwahnten
Ereignisse in Mannheim/Lud-

mit 30% an der IWZ,
lllustrierte Wochenzei-
tung GmbH & Co, Stutt-
gart, beteiligt. Diese Ver-
pflechtung bedeutet eine
Direktkonkurrenz zur Be-
klagten. Es kann nicht
verlangt werden, daB
man mit seiner Konkur-
renz in Geschéftsverbin-
dung tritt. AuBerdem
hétte die Gewinnbeteili-
gung des Einzelhandels
eine Umgehung der
Preisbindung zur Folge.
Die Einzelhandels-Kom-
manditisten waren
gegeniiber den ubrigen
Einzelhéndlern bevorteilt.
Die kleineren Einzelhand-
ler waren dadurch nicht
mehr konkurrenzfahig.

dekommen der heutigen
Allein-Vertriebsgebiete ge-
fragt.

Nach entsprechender
Auskunftserteilung und Be-
grundung unsererseits gab
man sich zufrieden. Uber
lange Zeit hat das Bundes-
kartellamt das geltende
Presse-Grossosystem ak-
zeptiert.

wigshafen - fanden iiber-
raschende Durchsuchungen
bei 19 Presse-Grossisten statt.
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Die Beamten des Kartell-
amtes gingen dem Verdacht
der horizontalen Gebietsab-
sprachen nach.

Unsere Verbandsge-
schéftsstelle in Koln wurde
ebenso durchsucht, da der Ver-
dacht der Preisabsprache im
Bereich der Programmpresse
angenommen wurde.

Parallel wurden die GroB-
verlage durchsucht.

Die gegen die 19 Presse-
Grossisten eingeleiteten Ver-

fahren konnten zwischenzeit-
lich in drei Féllen eingestelit
werden. Es bleibt zu hoffen,
daB die restlichen Verfahren
ebenso verlaufen. Méglicher-
weise miissen nur einige
wenige der durchsuchten
Presse-GroBhandelsfirmen
mit einem BuBgeldverfahren
rechnen, und bei Einspruch
gegen den BuBgeldbescheid
mit einem Verfahren vor dem
Kammergericht in Berlin.

Nach Lage der Dinge bleibt aber Grund
zu der Hoffnung, daB die Erhaltung des
organisch gewachsenen derzeitigen
Grossosystems als die beste Alter-
native in seiner Gesamtheit fiir Presse-
freiheit und -vielfalt auch vom Bundes-
kartellamt nicht nur toleriert, vielmehr

akzeptiert wird.

Die Verlegerverbande,
der ,Bundesverband der
DeutschenZeitungsverleger”
und der ,Verband Deut-
scherZeitschriften-Verleger”,
haben das Vorgehen des
Kartellamtes scharf kritisiert
und ihr vitales Interesse an
der Aufrechterhaltung der
bestehenden Ordnung er-
klart.

Der ,Verband Deut-
scher Buch-, Zeitungs- und

Zeitschriften-Grossisten” —
unser Fachverband — ist
zwecks Abwehr unuberseh-
barer Folgen durch seinen
Vorstand und durch die
unterstutzende Mitarbeit von
Prof. Dr. Kaiser, der einen
Lehrstuhl fur Rechtswissen-
schaften an der Universitat
Freiburg innehat und in
Politik und Wirtschaft uber
eine groBe Resonanz ver-
fugt, tatig.

Wir wissen, es gibt
keine Alternative zum be-
stehenden Presse-GroBhan-
delssystem.

Seine Ubergeordneten
Gesichtspunkte wurden
durch verschiedene wissen-

schaftlicheUntersuchungen,
die einschlagigen Gutach-
ten der Bundesregierung
und durch die Aussagen
der Medienpolitiker aller
Parteien bestatigt und aner-
kannt.

Verwiesen sei in diesem Zusammenhang auf:

B Gutachten von

Dr. Olaf Triebenstein:
»Die volkswirtschaftliche
Bedeutung des Zeitungs-
und Zeitschriften-GroB-
handels.« (Gutachten des
Schweizerischen Instituts
fiir gewerbliche Wirt-
schaft an der Hochschule
St. Gallen).

B Gerhard Sondermann:
»Der Pressevertrieb im
Rahmen der medienpoli-
tischen Diskussion in der
Bundesrepublik Deutsch-
land (Gutachten im Auf-
trag der Bundesregierung
1973),

B Ronneberger/Mostl:
» Vertriebsprobleme der
Presse« (Gutachten im
Auftrag der Bundesre-
gierung 1973),

B Hildebrandt Disserta-
tion: »Die Anwendung
der §§ 22-26, Abs. 2

GWB auf das Presse-
wesens,

B Dreppenstedt: »Der
Zeitungs- und Zeit-
schriftenmarkt«,

B J. H. Kaiser: »Medien-
rechtliche Aspekte des
Pressevertriebs« Abdruck
in dnv Nr. 11/75,

B Dr. Peter Glotz: »Ein
neutrales ZZ-Grosso hat
eine Funktion als Anwalt
der Nachfrage«, abge-
druckt in dnv Nr. 12/73,

B Ursel Redepenning:
»Uber neue Wege im Ver-
trieb muB noch nachge-
dacht werden«, abge-
druckt in dnv Nr. 2/74.
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Die optimale Versor-
gung der Leser mit der
breiten Palette der Titel
— in unserem nicht immer
nur dicht besiedeltenLand —
ist wirtschaftlichund funktio-
nell nur durch das histo-
risch in Jahrzehnten ge-
wachsene moderne System
des heutigen Allein-Grossi-
sten gewahrleistet.

Das hochentwickelte

Vertriebssystem in der
Bundesrepublik sucht in
der ganzen ubrigen Welt
seinesgleichen.

Dies ist eine Erkennt-
nis, die neben den deut-
schen Presse-Verlagen
auch die auslandischen
Presse-Verleger — die ame-
rikanischen eingeschlos-
sen — gewonnen haben.

Lassen Sie mich zum SchiluB3 noch einen
Abschnitt zitieren aus den Unter-
nehmenszielen des Hauses Merkur:

»Das Unternehmen soll durch seinen Beitrag die
freie Meinungsbildung in der Gesellschaft fordern.

Das Unternehmen hat gegeniiber dem Biirger
eine im 6ffentlichen Interesse stehende Versorgungs-

funktion.

Neben seiner vertrieblichen Aufgabe hat das
Unternehmen eine wirtschaftliche Leistung zu erbringen.

Von der Ertragskraft hangt seine Fahigkeit ab,
seinen Leistungsbeitrag zu verbessern, die Sicherheit der.
Arbeitsplitze zu gewahrleisten und den Staat bei der Er-
fiillung seiner Aufgaben zu unterstiitzen.

Die Arbeit des Unternehmens ist dadurch zu be-
urteilen, ob sie dem Menschen dient, dem einzelnen Men-
schen ebenso wie der Gesellschaft.«



