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Hans Mende, geboren 1925 in Karlisruhe,
machte 1942 das Abitur; als Kriegsheim-
kehrer fand er die alteingesessene
elterliche Buchhandlung in Schutt und
Asche.

Der Wiederautbau fiihrte ihn iiber alle
Stationen des vertreibenden und her-
stellenden Buchhandels, in dessen Zweig
»Pressevertrieb” er sein besonderes
Engagement suchte und fand.

Seinem Temperament kommt es sehr ent-
gegen, schon seit iiber 2 Jahrzehnten als
Vorstandsmitglied auf die Geschicke des
Verbandes Deutscher Buch-, Zeitungs- und
Zeitschriften-Grossisten e.V. Einfluf3
nehmen zu konnen.
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Absatzwege

Uber das Grosso wird
heute knapp die Hélfte der Abonnement
gesamten Auflage der Publi- — den Lesezirkel
kumspresse verkauft. Diesemn  gegentiber, heute ebenfalls
Absatzkanal stehen, um die mit rund 50% Marktanteil.
Gunst des Konsumenten Dieser Marktanteil hat
konkurrierend, die 4 Wege jedoch sinkende Tendenz, weil
uber der Konsument zunehmend

— den Bahnhofsbuch-  im freien Kauf »am Kiosks,

handel also ohne fortlaufende Abnah-

— den werbenden meverpfiichtung, sein BedUirf-

Buch- und Zeit- nis nach gedruckter Informa-
schriftenhandel tion befriedigen wil.

Das Grosso kommt der geografisch und thematisch
breit gestreuten Nachfrage durch maximale Angebots-
stellendichte und Sortimentsbreite offensichtlich am
besten entgegen; damit macht es Zeitungen und Zeit-
schriften liberall auf kurzen Wegen erreichbar und tragt
unmittelbar zur Verwirklichung des Artikel 5 GG bei.

— das verlagseigene

Grosso-Struktur

Die Bundesrepublik verlagsunabhangigen Grossi-
Deutschland wird von 86 sten gehoren dem »Verband
Grossobetrieben abgedeckt,  Deutscher Buch-, Zeitungs-
die in jeweils von den Verlagen und Zeitschriften-Grossisten«
festgelegten Vertriebsgebieten an und bedienen im Durch-
exclusiv vertreten sind. Von schnitt rund 1050 Einzel-
diesen 86 Grossisten sind handler.

o verlagsabhangig; 80 der 81 Das gesamte Grosso

macht mit dem Einzelhandel
einen Umsatz von rund

2,6 Mrd. DM p. a. (1977), dh.
es handelt sich bei einem
Durchschnittsumsatz von

30 Mio. DM p. a. um typische
Mittelbetriebe, was auch durch
die durchschnittiche Beschaf-
tigtenzahl von 100 dokumen-
tiert wird.

Den 2,6 Mrd. Umsatz
steht eine Remission von rund
14 Mrd. DM, d. h. eine Liefe-
rung von 4,0 Mrd. DM gegen-
Uber, was wiederum bedeutet,
daB fur 54 Mrd. DM Ware
manipuliert werden muB, um
2,6 Mrd. DM Umsatz zu reali-
sieren, der beim Einzelhandel
ZU einem Kassenumsatz von
3,4 Mrd. DM p. a. flihrt.

Dieser Umsatz wird
tberwiegend mit kleinpreisigen
Artikeln erzielt (bei rund
4.4 Mrd. abgesetzten Exem-
plaren p. a. ergibt sich ein
durchschnitticher Ladenver-
*

kaufspreis von rund DM 0,75
pro Exemplar!).

Das Grosso beginnt
seine Tatigkeit taglich incl.
sonntags im Interesse des
Tageszeitungsabsatzes in der
Regel um 0.00 Uhr, so daB
spatestens vor Einsetzen des
Berufsverkehrs um 6.00 Uhr
jeder Angebotstrager versorgt
ist. Fur die Auslieferung an
alle rund 84 000 Kunden und
die Remissionseinholung legen
die Grosso-Auslieferungsfahr-
zeuge pro Tag rund 300 000
km zurtick, d.h. rund 100 Mio.
km p.a. Das Grosso ist wegen
der hohen Menge kurzfristig
zu verarbeitender Daten
schon frih zum Einsatz der
EDV Ubergegangen (100%
der Betriebe), verwendet
wissenschaftlich abgesicherte
Dispositionsverfahren (MBR),
und ist sehr rationalisierungs-
bzw. innovationsfreudig (KR,
SCT, ARV)*.

MBR = Marketing-Orientierte Bezugsregulierung = Automatische Disposition pro Kunde und Obijekt (iber die EDV

unter Verwendung mathematischer Prognoseverfahren.

KR = Korperlose Remission = brancheneinheitiches Abrechnungsverfahren per EDV fir die Lagerbuchfiinrung. Statt
korperlicher Riicksendung der Titelseiten oder Ganzstiicke werden die Remittenden makuliert und die in der
Abrechnung ausgewiesene Menge vom Verlag gutgeschrieben.

SCT = Standard Code Translation = Meldung von Verkaufsergebnissen der Hauptobjekte per Fernschreiber an die
Verlage iber einen maschinell weiterverarbeitbaren Code zur raschen Herstellung totaler Markttransparenz und

schneller Disposition der Folge-Ausgabe.

ARV = Automatische Remittenden-Verarbeitung. Die mit einem internationalen Code bedruckten und damit optisch
identifizierbaren Presse-Erzeugnisse werden mittels einer Lesestation und einer automatischen Férderanlage komplett
integriert verarbeitet, d. h. fiir EH-Gutschrift, Entgeltsberichtigung, Vertriebsstatistik, MBR-Steuerung und Makulierung

sind keine gesonderten Verrichtungen mehr nétig.
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Die Alleinauslieferung er-
zwingt beim Grossisten den
Vertrieb aller Presseerzeugnisse
unter Einsatz der effizientesten
technischen Mittel, wie die der
EDV und eines optimalen
Transport- und Tourisierungs-
Systems.

Die Existenz mehrerer
Grossisten im gleichen Wirt-
schaftsraum wirde entweder

— die Transportkosten
mindestens ver-
doppeln und

— die Markttransparenz
verhindem, die zur
nachfragegerechten
Disposition und damit
zur Auflagenoptimie-
rung notig ist;

— oder eine ltickenlose
Gebietsabdeckung
durch Eliminierung
unrentabler Kleinst-
kunden verhindern,
sowie

— eine Sortimentsein-
engung durch Elimi-
nierung unrentabler
Kleinstobjekte bewir-
ken.

Ohne Zweifel bewirkt die
Alleinauslieferung zusammen
mit dem Remissionsrecht
(Riickgabe unverkaufter Exem-
plare an den Lieferanten) und
der Preisbindung die Aufrecht-
erhaltung maximaler Meinungs-
vielfalt und Informationsfreiheit
bei minimalen, tiberall gleichen
Verbraucherpreisen.

Lieferantenstruktur

Das Grosso arbeitet ins-
gesamt mit rund 130 Liefe-
ranten, wovon 7 sog. »Natio-
nal Distributors« (Zwischen-
grossisten) sind, die Objekte
von rund 70 Kleinverlagen
betreuen.

Vier GroBverlage
(Springer, Bauer, G+J, Burda),

d. h. 3% der Lieferanten, haben
einen Umsatzmarktanteil von

knapp 70%,d. h. auf die verblei-

benden rund 125 Lieferanten
(= 97%) entfallen lediglich rund
30% des Gesamtumsatzes.

Géabe es das verlagsun-
abhé@ngige Grosso nicht, dann
ware die Anzahl der auf dem
Markt durch das aktive Ange-
bot ihrer Objekte reprasentier-
ten Verlage wesentlichgeringer.
Die Struktur des Grossosystems
ist ein Beitrag zum Abbremsen
der Konzentrationstendenz im
Pressesektor.

Eine Verstaatlichung des
Vertriebs, gewerkschaftlich ge-
fordert, ist in der Bundesrepu-
blik Deutschland zur Erhaltung
der Zeitungslandschaft nicht
notig. Beispiele des Auslandes
(Schweden) zeigen, dal3 der-

artige Systeme riesige Sub-
ventionen verschlingen, Sub-
ventionen, die heute der
privatwirtschatftiche Grosso-
vertrieb selbst aufbringt, indem
er unwirtschaftliche Objekte
alimentiert.

Objektstruktur

Im Durchschnitt fuhren
die Grossobetriebe rund
1 000 verschiedene Presse-
titel. 80% des Gesamtum-
satzes entfallen aber auf nur
rund 6% der Objekte, die sog.
»Brotobjekte«, wahrend aus
dem Angebot der restlichen
94% der Objekte lediglich
20% des Umsatzes erzielt
werden.

ZUSAMMENHANG ZWISCHEN VERKAUF UND REMISSION
(Verkauf als Verkaufsdurchschnitt {VD) pro beliefertem EH und Titel)

Remission in % vom Bezug

50

30

Die Brotobjekte sind die
ca.60 Titel der hochauflagigen
Massenpresse (z. B. BILD,
STERN, HOR ZU), die in der
Hauptsache von den vier
GroBverlagen geliefert werden.
Diese Objekte werden mit
einer Remission von rund 20%
gefahren, wahrend der andere
Teil der Objekte (die sog.
»Kleinauflagigen Objekte«)

204

15 20 26 VD (Expl)
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durchschnittich 50% Remis-
sion vom Bezug verursacht.
Die unterschiedliche
Remission der Brotobjekte und
der kleinauflagigen Objekte ist
aus dem vertrieblichen Grund-

tatbestand erklarbar, daB ein
funktionaler (mathematischer)
Zusammenhang zwischen
Verkauf und Remission besteht
(vdl. Grafik Seite 11).

Objektart

%-Anteil an
Titel | Bezug | Remi

Remiss.
Umsatz |% v. Bez.

Brotobjekte 6 71
kleinauflagige | 94 29

50 80 20
50 20 50

Erhebungen in 1976 haben ergeben, dal

rd. 1 % der Objekte unter

1,6% "
52% "
32,1 0/0 ” " "
60,1 0/0 » ” ”

Die Durchschnittsremis-
sion der Branche liegt bei rund
33% vom Bezug. Wenn man
diesen Wert zum Kiriterium fiir
Uber- oder Unterremission
bzw. fUr den alimentierten
oder alimentierenden Bereich
macht, gibt die Grafik Seite 13
einen anschaulichen Uber-
blick Uber die Marktverhaltnisse.

DaB die »Brotobjekte«
die »Kleinauflagigen« alimen-
tieren, ergibt sich auch schon
aus den normalen betriebs-
wirtschaftlichen Kostendegres-
sionstiberlegungen. Degres-

12% Remission haben

durchschn.17%"

27% " i
460/0 » »
670/0 ” "

sionswirkungen erzielen die
Brotobjekte bei allen Fixkosten-
positionen des Unternehmens,
die Kleinauflagigen nicht.
Dagegen verursachen
letztere im Bereich der Remis-
sion die 4-fachen Direktkosten
der Brotobjekte pro verkauf-
tem Exemplar, wobei noch
vollig auBer Ansatz bleibt, daB
die Kleinauflagigen eine auf-
wendigere Remissionsab-
wicklung haben (Ganzstticke,
keine KR) und daher das
Remissionskostenverhéattnis
eher in Richtung 5:1 geht.

VERTEILUNG DER VOM GROSSO GEFUHRTEN TITEL AUF DIE REMISSIONSGRUPPEN

(Durchschnittsremission = Alimentierungsschwelle)

i Prozent aller
Titel
60+

50

40/

30

204
Branchendurch-
schnittsgruppe

Rem.= 33% \
S

». Remissionsgruppe

<12% 17% 27% 46% 67%

Titel mit
durchschn. Rem.

(10,0%)

Titel mit unter-
durchschn. Rem.

(6,9%)

Titel mit
tiberdurchschnittlicher
Remission

(83,1%)

" (Gruppendurchschnitt)
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Daraus ergibt sich, daB
bei den kleinauflagigen Titeln
kein Gewinn erzielt wird. Auch
ihre Deckungsbeitrige sind,
soweit sie bei Maximalremis-
sionen nicht bereits von vorn-
herein negativ sind, viel zu

gering, um von einer Rentabili-
tat sprechen zu kénnen.

Der GroBhandel muB
diese RentabilitdtseinbuBen
durch die hohen Ertrage der
Brotobjekte kompensieren.

Also: Das Grosso alimentiert aus den Ertrdgen der
Brotobjekte die kleinauflagigen Objekte.

Das Grosso verzichtet
auf eine Gewinnmaximierung
durch Sortimentsbereinigung,

weil es sich als Alleinausliefe-
rer besonders stark dem
Artikel 5 GG verpflichtet fuhlt.

Wiirden die unrentablen Objekte nicht mehr oder
nur in einigermaBen wirtschaftlichen Mengen gefiihrt,
ware es mit der Ubiquitét der Presseerzeugnisse vorbei,
die Informationsfreiheit der Biirger, deren Meinungs-
freiheit und die der Journalisten wéren stark einge-
schrankt, da mindestens die Halfte der heute
angebotenen Objekte aus dem Markt fielen.

Kundenstruktur

Das Pressegrosso be-
liefert zur Zeit rund 84 000
stationare Einzelhandler und
rund 15 000 ambulante Hand-
ler. Die stationaren EH machen

einen Kassenumsatz von rund
3,4 Mrd.DM mit Presseartikeln
im Jahr und gehoren haupt-
sachlich folgenden Geschafts-
arten an:

Lebensmittelgeschaite bis 400 gm 31%
Gemischtwarengeschéfte, StiBwaren etc. 14%
Schreib- und Papierwarengeschafte 11%
Tabakwarengeschéfte 9%
Trinkhallen 9%

Zeitungen, Zeitschriften, Buchhandel 9%

s

Super- u. Verbraucherméarkte, Kaufhauser 4%
Sonstige 22 Geschéftsarten 13%

Bemerkenswert ist, daB
tiber 40% der stationdren
Einzelhandler nicht dem freien
Handel angehdren, sondern
Bindungen unterliegen
(Handelsketten, Filialbetriebe,
Einkaufsgenossenschaften,
Kaufhauskonzernen etc.), wo-
bei eine Tendenz zur Erhdhung
des Anteils der EH mit festen
Bindungen festzustellen ist.

Das Netz der 84 000
stationaren EH flhrt zu einer
lickenlosen Abdeckung der
Bundesrepublik Deutschland
mit Presseartikeln, wobei die
bei den verschiedenen Ob-
jekten von den Verlagen vor-
gegebenen und vom Grosso

Ortsgrofie
(Einwohner)

unter 10 000

10000 — 100000
100 000 — 500 000
uber 500 000

Bereinigt man die Stati-
stiken um die Verdichtungs-
effekte der Gemeindereform,
so stelt man fest, daB die rund
22 000 Orte, die in der Bun-
desrepublik Deutschland unter

verwirkiichten Erstverkaufstage
bewirken, daB ein Objekt
schlagartig und gleichzettig in
der gesamten Bundesrepublik
Deutschland ins Angebot
gelangt.

Auf durchschnittiich
750 Einwohner kommt eine
Angebotsstelle mit Pressearti-
keln — eine in der Welt einma-
lige Handlerdichte.

Die Verteilung der Ange-
botstrager auf die OrtsgroBen-
klassen unterstreicht die
»Breitenarbeit« des Grosso;
dies wird besonders deutlich,
wenn man die Verteilung der
Wohnbevolkerungim Vergleich
sieht (vgl. Grafik Seite 16).

Anteil der Anteil der
Einzelhandler Wohnbevolk.
45% 42%
28% 26%
1 50/0 1 50/0
12% 17%

10 000 Einwohner haben, mit
rund 38 000 stationaren An-
gebotsstellen fir Presseartikel
praktisch lickenlos abgedeckt
sind.
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VERTEILUNG DER PRESSE-EH IM PRESSEMARKT (It. EHASTRA)

a) Auf die OrtsgroBenklassen: Vergleich EH : Wohnbevélkerung

[

50

40

301

20

104

50-

40+

304

204

10+

b)

304

251

204

A % aller stationdren Presse-EH 4 % der Wohnbevilkerung

<10 A0 100 goo> OrtsgroPe <10

100 500 in Tausend

Auf die Umsatzklassen

A Y% aller stationidren Presse-EH

<100 100 300 400 750 9ppp>
300 400 750 2000

10 100 gop> OrtsgroBe
100 500 in Tausend

Branchendurchschnittsgruppe

— . Umsatz pro Woche
" mit dem Grossisten (DM)

EINTEILUNG DER PRESSE-EH IN ALIMENTIERENDE UND ALIMENTIERTE EH,

GEMESSEN AM BRANCHENDURCHSCHNITT

/Durchschniilliche EH (8,4%)

Unterdurchschnittliche EH
(64,3%)

Uberdurchschnittliche EH
(27,3%)

o

Wie bei den Objekten,
so spaltet sich auch die Hand-
lerschatft in einen alimentierten
und einen alimentierenden Teil,
da der Grossist im Sinne der
Ubiquitat der Presseartikel, als
Wahrer der Informationsfreiheit
und wegen der Verpflichtungen
aus seinem Alleinauslieferstatus
auch Handler beliefert, die auf-
grund inres Standortes und
inrer Angebotssituation nicht in
der Lage sind, einen Umsatz

zu erzielen, der fur den
Grossisten die Belieferung
rentabel macht, deren Beliefe-
rung aber im Interesse der
Versorgung der Bevolkerung
mit Presseartikeln ratsam er-
scheint.

Nimmt man wieder als
Schwelle der Rentabilitat den
durchschnittichen Handler
(vgl. Grafik Seite 16), so stellt
man fest daB

nur rund 28% der Handler uberdurchschnittliche
Umsatze bringen

nur rund 8% der Handler gerade durchschnitt-
liche und damit kostendeckende
Umsatze bringen

aberrund 64% der Handler unterdurchschnittliche
Umsatze bringen.

Dies heiBt, daB der
Grossist aus den rentablen
Geschéaften mit 28% seiner
Kunden die 64% unrentabler
Kunden alimentiert, d.h. die
dort entstehenden Verluste
kompensieren muB.

Wiirde die Kundschaft,
wie in anderen GroBhandels-
branchen ublich, unter Renta-
bilitatsaspekten selektiert, dann
ware es mit dem dichten Ange-
bot vorbei und die Informa-

tionsfreiheit wiirde beschrankt.

Die Besonderheiten der
Warengattung »Zeitungen
und Zeitschriften« bringen
dem Einzelhandel eine ganze
Reihe bemerkenswerter Vor-
telle bei den fur die EH-Ren-
tabilitéat ausschlaggebenden
betriebswirtschaftichen Kenn-
zahlen:



Die Umschlags-Ge-
schwindigkeit ist weit liber-
durchschnittlich. Sie liegt bei
133 mal und damit noch liber
den sprichwortlichen »warmen
Brotchen« (130 mal). Der Wert
133 ist mehr als das Zehnfache
des Handelsiiblichen (Quelle:
RGH 1977).

Ahnlich ist es mit der
Raumleistung. Aufgrund des
extrem geringen Raumbedarfs

liegt der »Umsatz pro gm Ver-
kaufsflache« praktisch tiber den
Werten aller anderen Branchen.
Gleiches gilt fiir die Personal-
leistung (Umsatz pro beschéf-
tigter Person), da der Arbeits-
kréfteeinsatz fiir den Verkauf
von Presseerzeugnissen infolge
der guten Eignung fiir die
Selbstbedienung duBerst
gering ist.

Leistungsstruktur

Viele Presse-Erzeug-
nisse werden vom Grosso
primar unter dem Versorgungs-
aspekt vertrieben; der Renta-
bilitatsaspekt tritt in den Hinter-
grund, da die Alleinstellung
durch die Verlage eine zwei-
fache »In-sich-Alimentierung«
bewirkt, namlich: B

Zu Gunsten der Uber-
allerhattichkeit verzichtet man
auf die Selektion unrentabler
Kunden. Rund 54 000 der
84 000 Kunden bringen
unterdurchschnittiche Um-
satze; knapp 60% davon,
namiich rund 31 000 befinden
sich in landlichen Gebieten,
haben also neben geringem
Umsatz noch eine Uberdurch-
schnittiche Transportkosten-
belastung.

Zu Gunsten der Presse-
Vielfalt wird auf eine Selektion
unrentabler, verkaufsschwacher
Objekte verzichtet und gleich-
zeitig gewahrleistet, daB jedes
neu erscheinende Objekt Zu-
gang zum Markt hat, ohne
Riicksicht darauf, ob der Liefe-
rant GroB3- oder Kleinverlag ist,
was wiederum bedeutet, daB
das Grosso auch Garant fiir die
Aufrechterhaltung des Wettbe-
werbes auf Verlagsseite ist
(Newcomer).

Presse-Erzeugnisse
werden taglich ausgeliefert; in
der Regel werden alle Einzel-
handelskunden taglich ange-
fahren; die Lieferung erfolgt
grundsétzlich frei, ganz gleich,
wie hoch der Umsatz ist und
wie weit der Weg zum Kun-
den ist.

®

Presse-Grossisten un-
terliegen infolge Alleinausliefe-
rung einer starken Leistungs-
normierung seitens der GroB-
verlage; Stichworte, wie
Erstverkaufstag, Preisbindung,
Handelsspannengruppierung,
MBR, KR, SCT, Codierung/
ARV Itickenlose Markterschlies-
sung, Vereinheitichung und
BUndelung des Angebotes
am Paint of sales etc. mdgen
genugen.

Diese Leistungsnormie-
rung durch die GroBverlage
kommt in der Verldngerung
auch allen mittleren und kleine-
ren Verlagen voll zugute.

Jedes neue kleine Objekt,
dessen Markterfolg noch vollig
ungewiB ist, wird nicht nur in
das Sortiment aufgenommen
und angeboten, sondermn es
erhalt sofort und automatisch,
also ohne »Eintrittsgelder«, die
vertrieblichen Grundleistungen,
die bereits langer am Markt
befindliche Objekte haben.

Die Handelsspannen-
gruppierung, von den Grof3-
verlagen bestimmt, kommt im
Konditionenbereich bei \Vorlie-
gen vergleichbarer Vertriebs-
daten automatisch auch den
Kleinobjekten zugute, die damit

in der Lage sind,absatzfreund-
lich zu kalkulieren,

Die Einhaltung der
Preisbindung garantiert dem
Leser, daB3 die Presseerzeug-
nisse uberall das gleiche
kosten und daher eine neu-
trale, bedarfsgerechte Verbrej-
tung aller Titel unabhangig von
der Auflagenhohe stattfindet.
Ohne Preisbindung konnte
z. B. LebensmittelgroBmarkte
uber ihre typische Mischkalku-
lation die Brotobjekte als Lock-
vogel-Angebote spektakular
billig anbieten; Resultat ware,
daB der das breite Sortiment
garantierende Fach-Einzelhand-
ler den Brotobjekte-Umsatz
verlieren wurde, nicht mehr
wettbewerbsfahig bliebe und
als Angebotsstelle ausfiele.

Die Vereinheitichung
und Bundelung des Presse-
angebotes am Point of sales
hebt das Grosso von anderen
Branchen deutlich ab, wo der
Kampf um Regalmeter
manchmal auszuarten droht.
Eine Kommission des GroB-
handels, die »Projektgruppe
Angebotsoptimierung«, verfolgt
in Ubereinstimmung mit den
Verlagen seit Jahren die
Durchsetzung einer einheitli-
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chen Warenprasentation auf
optimalen Warentragern; die
dem Einzelhandel vom
Grosso gelieferten Objekte
werden, unabhangig von der
GroBe des Verlages, nach
Titelgruppen unter Wahrung
der Chancengleichheit ange-
boten.

Auch die Optimierung
der Verkaufssteuerung uber
EDV wird mittels der sog.
»Marketing-orientierten Be-
zugsregulierung« (MBR) vom
Grosso sichergestelt. Durch
MBR erhalt der Einzelhandel
vom Grosso automatisch
nachfragegerechte, am Ver-
kaufserfolg und Remissions-
aufwand orientierte Liefer-
mengen.

Die MBR ist fur kleine
Objekte nur bedingt anwend-
bar; trozdem werden indirekt
auch hier die Erkenntnisse der
MBR verwertet, und zwar durch
die Streuung nach der MBR-
Vorgabe eines groBeren Ob-
jektes (sog. Pilotverfahren) oder
Uber die Modifizierung der
MBR in ein fir Kleinobjekte
brauchbares Verfahren.

Das Presse-Grosso er-
bringt zum Einzelhandel hin
standig eine beachtliche Vor-

finanzierungsleistung. Ware, die
der Kunde im Verlauf einer
Woche bekommt und sofort
nach Anlieferung in klingende
Munze umsetzt, wird ihm vom
Grosso erst gegen Ende der
nachsten Lieferwoche fallig
gestellt; bis zu diesem Zett-
punkt setzt er jedoch auch
schon die Lieferungen der
zweiten Woche um.

Insgesamt herrscht durch
dieLeistungsnormierungeinvon
den GroBverlagen sténdig auf-
rechterhaltener enormer
Leistungsdruck auf den
Grossisten; dieser Leistungs-
druck macht die Grossisten zu
Wettbewerbern.

Firmen, die den Standard
nicht halten, kénnen sich weder
gegeniiber den Verlagen, noch
gegeniiber dem Einzelhandel
(besonders deutlich an den
Nahtstellen der Vertriebsgebie-
te) halten.



