Referat zur Veranstaltung

,Ein Hauen und Stechen?
Gemeinsam das Uberleben der Branche sichern!®

Dieter Seggewil3, Runge Verlagsauslieferung GmheéinBagen
24.08.2006 | Dusseldorf

Meine sehr geehrten Damen und Herren,

als Frau Schink mich am Rande der Buchhandlert@@é @ber ihre Idee zu diesem
Branchenforum ansprach, musste ich erst mal eimgwemich gehen: Warum fragte sie
ausgerechnet mich nach ,Hauen und Stechen®?

Hatte ich den Landesverband vielleicht doch einigven oft geargert?

Waren meine Hinweise, dass ich hinter die Fragl dam realen Bedarf flr Landesverbande
ein grolRes, groRes Fragenzeichen mache, vielléadtt ein wenig zu schroff formuliert?

Ich begann an mir zu zweifeln — und dann fallt eineatirlich auch wieder ein, dass ich bei
der letzten LV-Versammlung gegen die verkappterBg#erhohung gestimmt habe, die als
.Direktzahlung der Mitglieder fur das Sozialwerkénklausuliert worden war.

Hatten meine Nickelichkeiten die Einberufung diééeranstaltung zum ,Hauen und
Stechen” vielleicht sogar provoziert?

Das konnte ja eigentlich nicht sein, sagte ich sthlieRlich bin ich ja ein ,staatlich
anerkannter Kriegsdienstverweigerer”, noch so igamit mtndlicher Gewissensprufung.

Also — ich war’s nicht — dachte ich, aber leichtee®el blieben dann doch.

Wenn kluge Menschen nicht weiterwissen, gehenrseBaichregal — wir klugen
Zwischenbuchhandler machen das ein wenig andergielien erst auf unsere Datenbank und
dann in unser Lager.

Und da bin ich bei uns in Steinhagen naturlich diicklig geworden: ,Der Reibert — das
Handbuch fur den deutschen Soldaten” — ein bewé&hitie, seit Gber 50 Jahren.

Da steht viel nutzliches drin — und manches firgie¢ erstaunlich Duplizitat zu unserer
Branche - doch spatestens im Kapitel ,Kampfmittedl ikKampfmethoden® wusste ich , dass
Frau Schink hier an ein anderes ,Hauen und Stedapeadcht hat — denn im ,Reibert* steht
ja auf Seite 135 ausdrticklich drin, dass es derdgsah im Kampf verboten ist ,Uberflissige
Verletzungen und unndétige Leiden hervorzurufen®.

Da war mir klar: ,Hauen und Stechen”“ im Borsenvemiusste also was ganz besonderes
sein.

Also habe ich mir unsere ,Bibel”, unser ,Glauberigb®tnis®, ja manche sagen sogar unser
.Eheversprechen” herausgeholt:

das Spartenpapier mit den ,VerhaltensgrundsatzeiBdehhandels”, beschlossen und
verkindet im Januar 1985.



Ich frag mal in die Runde:

Kennen Sie das eigentlich noch?

Kennen? Also — ich meine jetzt so richtig kennechtnur dass Sie wissen dass es das gibt,
sondern so, dass Sie wissen, was da im Spartenpagkch vereinbart wurde.

Meine Damen und Herren.

Wenn wir das Spartenpapier lesen, wenn wir die Retgs Spartenpapiers umsetzen, wenn
wir uns an die Vereinbarungen halten, die im Spgdgier stehen — dann, ja dann, waren wir
jetzt gar nicht hier oder konnten gleich zum gerokién Teil Gbergehen.

Aber so ist die Welt nun mal nicht — und die/dereedder andere hat den Inhalt des
Spartenpapiers ja auch nicht wirklich gekannt.

Naturgemal schaue ich in solchen Unterlagen imomnsznach, was da Uber den
Zwischenbuchhandel, Uber die Verlagsauslieferursgent:

Zitat 82 Punkt 9: ,Der Zwischenbuchhandel wird @ig@lnahme neuer Verlage und
Buchhandlungen am Geschaftsverkehr erleichtern®.

Das kann erfullt werden:

Meine Damen und Herren Verleger — wenn Sie nicHirrselber ausliefern wollen, oder lhre
bisherige Auslieferung Ihnen das Leben unnétig sghmacht — unser Lager ist grol3 - da sind
wir fur Sie da. Den Punkt erfullen wir in Steinhaggerne fur Sie.

Aus der Verlagssicht:

Das Spartenpapier sagt da einfach: (Zitat 81) \(edage werden bei der
Konditionsgestaltung darauf achten, das auch kieiSertimente und Barsortimente
wettbewerbsfahig bleiben” — da wird hier jede Vgden und jeder Verleger bestétigen, dass
das eingehalten wird — teilweise bis an die veldagegene Schmerzgrenze. Die Klage ist ja
bekanntlich der ,,Grul des Kaufmanns*...

Das Spartenpapier spricht aber auch davon, dadtedi@ge dem Handel einen ,stetigen
Konditionenrahmen* bieten sollen, um dem Sortimene Grundlage fur ,langfristige
Entscheidsbasis” zu geben. Was heil3t denn eigendtetig“?

Durfen Konditionsverhandlungen dann nur alle 25dgefuhrt werden?

Aus der Sortimentssicht:

Zitat 8 3 Nr. 6 ,Das Sortiment arbeitet bei seilmformation tiber Programme und
Neuerscheinungen aktiv mit den Verlagen und denr®tern zusammen* — Theoretisch
super!

Aber da fragen Sie mal Herrn Solscher, wie schwdreaeite fur die Vertreter ist, Uberhaupt
noch Termine im Handel zu bekommen, die nicht eifep vorher storniert werden?

Fragen Sie mal die ,kleineren Verlage” danach, leieht oder schwer es flr die ist, mit ihren
Neuerscheinungen tberhaupt noch im Sortiment gelistwerden. In 8 3 Nr. 3 steht
Ubrigens, dass ,das Sortiment bei seinem Einkatlisien insbesondere auch kleineren
Verlagen eine Chance einraumen® soll!

Remissionen ,so steht es unter Punkt 5 wird dastijSent nur im Einvernehmen mit dem
Verlag vornehmen*. Als Auslieferer kann ich danm wermuten, dass die unterzeichneten
Remissionsgenehmigungen dann wohl als Schmierpapi8ortiment verbleiben — in den
meist schlecht gepackten Remittenden-Paketen felideallzu haufig.



In der Praambel heil3t es dann Ubrigens noch (ZBagkt eines die Rationalitat des Vertriebs
storenden Verdrangungswettbewerbs” - diese Wortessrman sich mal auf der Zunge
zergehen, lassen — ,Statt eines die RationaliiMidgtriebs stérenden
Verdrangungswettbewerbs innerhalb und unter dent&paoll ein ausgewogenes System
beschriebener Aufgabe gelten...” Die ist (Zitathgbdingbar fir die Erfillung des
buchhéandlerischen Auftrags®. Hat Thalia im letziahr in Giel3en jetzt was gutes Getan —
oder ein ausgewogenes System sortimenterischduhgen zerstort?

Meine Damen und Herren,

spatestens jetzt ist klar: unser EheversprechalassPapier nicht mehr wert auf dem es steht,
der ,Rosenkrieg” ist in den Alltag eingebrochen.

Wenn man von der heilen Welt des Spartenpapier8tiek auf die realen Marktverhaltnisse
lenkt, kann man nur ausrufen:

Ja - es ist ein ,Hauen und Stechen®.

Das Spartenpapier gehért m.E. auf den Prifstantieg/schlichtweg nicht mehr zeitgemar
ist, weil es Dinge verspricht, an die wir uns aieht mehr vollstandig halten, weil es falsche
Erwartungen schurt.

Das Klagen uber das ,Hauen und Stechen* habe idibimgen bislang nun weder von den
Hugendubels/Weltbild noch den Thalia-Leuten gehort.

Im Verlagsbereich stthnen weder die Bertelsmanoeh die Springers so richtig laut.
Und im Zwischenbuchhandelsbereich hore ich volMigk und den KNV’'s auch nur
leichtes Sabelrasseln — richtiges ,Hauen und Stedhét sich anders an.

Nun bin ja nicht nur Logistiker, sondern auch Vaten 2 Séhnen.

Und was soll ich Ihnen sagen: der Jingste, denkieiist immer das armste Kind von allen -
ist der, der meint, dass er nie was machen darinéet, dass ihn immer alle nur
rumkommandieren wollen. lhn, den Kleinsten.

Das meint er zumindest und er ist da auch ganz/estiberzeugt. Wie sich einer fuhlt, der
haufig meint, alle wirden ihn im Ubertragenden 8igiHauen und Stechen® — unser Kleinster
kénnte Ihnen da allerhand erzahlen.

Auch in unserer Branche kommen die Klagen Uberdeteren Wettbewerb eher immer von
den Kleinen, denen die sehen, das andere die Rageéns interpretieren, sich vermeintlich
nicht an die Regeln halten. Die den Markt so veeamddass das z.B. zulasten des
unabhangigen Buchhandels zu einer ,unheilvollemiekiung” fihrt. (Zitat der AUB-
Stellungnahme zur DBH)

Sicher, wenn andere handeln, wahrend man selbbtdedgattiert, kann das Gefiihl
aufkommen, ,gehauen und gestochen® zu werden.

Auf der anderen Seite hat der Bundestagsprasiddseriin da klar Stellung bezogen — wir
haben (Zitat) ,Null Chance” unsere Privilegien, ergsfinanziellen, rechtlichen und
emotionalen Schutz zu behalten, wenn wir das Buokirzer Ware verkommen lassen, die
wie jede andere ist. Wenn alle Buchhandlungen lgleissehen und ein einheitliches
Warenangebot bieten. Wenn wir uns bekriegen wikdeselflicker. Wir handeln eben nicht
mit Butter und Orangen — unsere Produkte habemdiasonderen Auftrag, einen Auftrag,
den zu erfillen wir uns auch mit dem Spartenpapepflichtet haben.

Aber: Berlin ist weit weg, wir sind hier ja untemsi— und m.E. ist die Zeit reif fur diese
Diskussion. Wenn wir — wie mit dem SpartenpapiaurKonsens betreiben, wird bei einigen



immer eine falsche Erwartungshaltung geweckt, wimsher jemand diesen Wettbewerb als
,Hauen und Stechen“ empfinden.

Nehmen wir z.B. mal die kleine Gruppe der AUB, Arbeitsgemeinschaft unabhangiger
Buchhandler mit Ihrer Gutersloher Erklarung vom0302006.

Die AUB hat schon nach wenigen Tagen 12 Mitglied®a die wollen die Welt des deutschen
Buchhandels mal eben auf den Kopf stellen.

Herr Roggenkamp, Herr Bogeholz: ich ziehe meinehvduihren Bemihungen und vor der
Chuspe den unabhangigen Buchhandel mit einem Raderaur ,Dachmarke der Verlage*®
zu erklaren. Super Idee — aber dann?

Wir drei Ostwestfalen haben in Berlin bei den Buitdiiertagen zusammengesessen — und
ich habe Sie gefragt, was Sie den Verlagen derarhidamit die ihre Winsche und
Forderungen auch annehmen und umsetzen. Vielleitdiire ich da ja auf dieser
Veranstaltung etwas Neues.

Viele ihrer Forderungen sind gut und richtig — abehraffen Sie es denn im ersten Schritt, ihre
eigenen Kolleginnen und Kollegen hinter sich zwisaemmeln? Gibt es diese Homogenitéat im
deutschen Buchhandel Gberhaupt?

Stellen wir uns mal folgende Situation vor:

In die fiktive Buchhandlung Roggenholz in Guterdfkbmmt ein Kunde und sagt zum
Buchhandler: ,Nun sorgen Sie mal endlich dafiirsdiie Verlage und Autoren, die Blcher
immer so schreiben, dass es stets ein Happy-End gib

Romane, Krimis, aber auch Steuerliteratur!

Und solange Sie, lieber Herr Roggenholz, dass siimffen, betreibe ich ein Internet-Forum
in dem jeder ungepruft 6ffentlich Uber Sie herzretarf. Und nun sagen Sie nicht, Sie hatten
keinen Einfluss auf die Verlage — Ihre Auslieferendiaben Sie doch auch aufgefordert, den
Verlagen mal ordentlich Vorgaben zu machen, oder?”

Das ist ja ein ,Hauen und Stechen” wirde unser Baotler sagen — und dabei hat der
Sortimentskunde selbst ja nicht mal ein Spartergpapiterschrieben.

Das ist ja die Idee: wir erweitern das Spartenpapie einen 8 4 — und der regelt dann, wie
der Kunde sich zu verhalten hat, wie grol3 sein Bddlidget ist, und an welches
Programmsegment und welchen Vertriebsweg die Angghen.

Meine Damen und Herren,

damit ich nicht falsch verstanden werde:

Ich spreche hier nicht fur die Planwirtschaft umchhgegen die AUB, deren Bemuhungen ich
hoch einschatze. Ich spreche hier nicht gegen aisedBtimente, ich spreche hier nicht gegen
die Einkaufsgemeinschaften.

Aber ich spreche deutlich gegen unternehmerischiegjfma, gegen eine Erwartungshaltung,
die da sagt: die anderen regeln dass schon fir, iéchéng ich mich mal einfach hintendran.
Und das Spartenpapier — wenn es denn Ernst genonvirer ist Teil dieses Phlegma, weil
es Erwartungshaltungen hervorruft, die zwangswaisenttauschungen fuhren.

Wir missen uns darauf einstellen, nein: wir musgainrnehmen, dass auch in unserer
Branche langst andere Regeln gelten. Und wir migssriiberlegen, welche Konsequenzen
wir daraus ziehen — gibt’s die Scheidung nach dexdlanhochzeit, oder finden wir eine
neue Basis, eine Basis der Zusammenarbeit, eirs, Bizes eben keine falschen
Erwartungshaltungen schirt. Eine Basis — und da méhden kleinsten gemeinsamen Nenner
— die zumindest sicherstellt, dass wir nach aullkerz.B. in Richtung des Eherichters



Lammert und seiner Bundestagsabgeordneten, derhdinserwecken, dass wir das in
unserer Ehe schon selber regeln werden. Ohne Darckul3en!

Ich spreche hier deutlich fur die Vielfalt des Abgees, die Vielfalt in den Blchern, die
Vielfalt im deutschen Buchhandel, die Vielfalt vidonditionenmodellen, die Verlage und
vielleicht auch Auslieferer anbieten. Wir sind Hiardwir sind Unternehmer — also missen
wir handeln, also ist es unsere Pflicht, etwasrtemmehmen.

Und da passt es m.E. Gberhaupt nicht in die Wahnwir tGber die Vielfalt jammern, wenn
quasi nach der Planwirtschaft gerufen wird, in dean fordert, dass jeder Verlag einen Platz
im Sortiment bekommen muss, dass auf der andeiienj&aer Verlag jedem Sortimenter den
gleichen ,auskdmmlichen* Rabatt geben muss.

Nein: jeder Verlag muss sich seinen Platz im Satinerarbeiten, und jeder Sortimenter
muss sich aus der Vielfalt im Programm und ausviigfalt der Konditionen den Mix
aussuchen, mit dem er/sie erfolgreich sein wirchrDallein mit dem Glauben an das
Spartenpapier, werden Unternehmer nicht erfolgreeh.

Ich spreche hier daftir, dass wir unser Eheverspreemeuern — denn die Welt um uns
herum hat sich auch weiterentwickelt.

Vor gut 8 Jahren war ich Gast der Buchhandlertaderfurt. Auch damals stand z.B. schon
die Frage nach der Konzentration bei Verlagen uaddgl im Raum.

Der Referent hat uns aufgezeigt, dass wir sowohfamgleich anderer nationaler Branchen,
aber auch im internationalen Buchhandelsbereidh tnoserer Jammerei geradezu
paradiesische Zustande hatten: insbesondere imeHkgdder Grad der Filialisierung, der
Grad der Marktbeherrschung durch Filialunternehoeutlich unterhalb jeder
Vergleichszahl. Er hat uns aber auch danach gefrégtwir unseren Markt in der 10
Jahresperspektive sehen — die Antwort sind wirdamals schuldig geblieben.

Also missen wir es heute machen, denn der Markiiekelt sich sonst in einer Weise, die
uns allen hier nicht recht sein kann — und seiugsweil wir schnéde ans Geld denken.

Im Buchmarkt Ausgabe 08/2006 habe ich folgende ldiaerentdeckt:

Stichwort Lieferanten:

Suchen Sie einen guten Mix aus vielseitigen ,Gdaalaetern®, bei denen Sie Regelmaliig
Ihr Lager erganzen kénnen (kann am Anfang auclBdasortiment sein), und ,Spezialisten*”
fur das Besondere, mit denen Sie ihrem Sortimesnirddividuelle Ambiente verleihen®
Stichwort Reste:

Remissionen sind nicht dblich.

Stichwort Konditionen:

... allzu zaghafte Einkaufe produzieren unverhgiti@3ige Kosten ...

Sie fragen sich, warum Buchmarkt solche Selbst@&ediichkeiten extra erwéhnt: Ganz
einfach, weil der Artikel sich nicht auf das ProtBkich, sondern auf den Non-Book-Bereich
bezieht. Anders als im Buchhandel muss der BucHbasith hier viel mehr selbst
erkampfen, erwirtschaften, raushandeln.

Als Kaufleute und Unternehmer stehen wir in deichf| verniinftig zu wirtschaften, dass
kann lhnen niemand abnehmen — und als Unternehmestbfir die Vielfalt und gegen
Beschrankungen. Daher ist es m.E. an der Zeit,wiassseren Elfenbeinturm verlassen und
den Wettbewerb als etwas positives in unsere akieiden Branchenregeln einflieRen lassen.
Denn ein wenig ,Hauen und Stechen” gehdrt zum Veégtdsb nun mal dazu.



