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DEUTSCHER PRESSEVERTRIEB

»Eine echte Branchenlosung”

DPV-Geschiftsfiihrer Olaf Conrad sagt im Interview, welche Vorteile
die Zeitschriftenverlage vom neuen Abschluss mit dem Grosso haben

~Qualitat des Systems ist gewahrleistet”:
DPV-Geschiftsfiihrer Olaf Conrad hat
sich mit dem Grosso geeinigt

kress: Der Deutsche Pressevertrieb

hat sich mit dem Bundesverband
Presse-Grosso jetzt auf neue Konditionen
fiir Zeitschriften geeinigt. Warum haben
Sie nicht einfach die Vereinbarung iiber-
nommen, die Axel Springer bereits im
Dezember 2010 mit den Grossisten aus-
gehandelt hat?
Olaf Conrad: Unser Ziel war, den Ab-
schluss, den Axel Springer vor Weih-
nachten erwirkt hatte, zu einer echten
Branchenlosung  weiterzuentwickeln.
Sie sollte insbesondere die Wiinsche der
Zeitschriftenverlage stérker beriicksich-
tigen - sowohl in wirtschaftlicher als
auch in systematischer Hinsicht. Das
Springer-Modell sieht die Ergdnzung der
bestehenden Handelsspannenregelun-
gen um ein Bonuselement fiir die Titel
vor, deren Umsatz stabil bleibt oder
steigt. Wir haben stattdessen eine feste
Kostensenkung fiir alle Verlage verein-
bart. Dafiir wird jetzt zum einen die be-
stehende Jahresumsatzbonustabelle in
drei Schritten modifiziert und damit
auch die Anzahl der dort einbezogenen
Titel erhght. Das urspriingliche Ein-
gangskriterium eines Jahresumsatzes
von 1,5 Mio. Euroistauf 500.000 Euro ge-
senkt worden, und davon profitieren
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jetztrund 500 Titel - ein echter Vorteil fiir
kleinere und Special-Interest-Titel.
kress: Was sind die weiteren Kernelemen-
te der neuen Vereinbarung?

Conrad: Wir haben Verbesserungen hei
der Stichtagsregelung und den Sander-
heftregelungen erreicht. Die neue Ver-
einbarung zur Stichtagsregelung sieht in
den ersten beiden Jahren der Laufzeit ei-
nen Ausgleich zu 100% vor. Dadurch
wird ein Titel, dessen Auflage im glei-
chen Mafle wie der Durchschnitt aller
Titel zuriickgeht, in Zukunftin der Rabat-
tierung nicht mehr schlechter gestellt.
Wir haben auch eine Verbesserung fiir
diejenigen Titel erzielt, die es schaffen,
ihren Umsatz stabil zu halten oder zu
steigern. Sollte z.B. durch Preiserhéhun-
gen der Absatz eines solchen Titels sin-
ken, wird er nicht mehr durch eine Ra-
batterhohung bestraft.

»Es war natiirlich
unser Ziel, Ver-
triebskosten fiir die
Verlage signifikant
zu senken. Es ist uns
aber nicht daran
gelegen, um jeden
Preis Geld aus dem
Grosso-System

zu ziehen”
DPV-Geschaftsfiihrer Olaf Conrad

kress: Welche Bedenken hatten Sie gegen
die Systematik des von Springer ausge-
handelten Abschlusses?

Conrad: Die heutige Handelsspannenre-
gelung ist schon sehr komplex, und die
Bonus-Plus-Regelung hitte sie noch
komplizierter gemacht: Fiir {iiber 2.500
Titel hiitte man ja im Nachhinein den je-
weiligen Bonus berechnen miissen. In
unserem Modell werden alle Zeitschrif-
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ten zum 1. Mérz eines Jahres in die Ab-
satz- und die Umsatzbonustabelle einge-
ordnet, und die Verlage wissen dann, mit
welchen Rabatten sie fiir das kommende
Jahr rechnen kénnen. Durch die Nach-
schiissigkeit der Bonifizierung bei Bonus
Plus hitten die Verlage auf diese Plan-
barkeit verzichten miissen.

kress: Sie haben eine Umverteilung in
zweistelliger Millionenhdhe zugunsten
der Zeitschriftenverlage erreicht. Was hat
das Grosso eigentlich von der Vereinba-
rung?

Conrad: Durch die Laufzeit bis 2018 ver-
schafft die Vereinbarung dem Grosso
Planbarkeit und Investitionssicherheit.
Der Gedanke dahinter ist, dass die Gros-
so-Unternehmen Zeit brauchen, sich auf
neue Marktbedingungen einzustellen.
Seien es Fusionen, sei es eine Zusam-
menarbeit in einzelnen Geschiftsberei-
chen - Projekte solcher Art brauchen
einfach Zeit. Es war natiirlich unser Ziel,
Vertriebskosten fiir die Verlage signifi-
kant zu senken. Es ist uns aber nicht da-
ran gelegen, um jeden Preis Geld aus
dem Grosso-System zu ziehen. Wir ha-
ben jetzt vielmehr eine Losung gefun-
den, die auch die Qualitit des Systems
gewihrleistet.

kress: Springer hat dem Grosso seinerzeit
auch eine Reihe von vertriebspolitischen
Zusicherungen gemacht, z.B. im Hinblick
auf die Bedingungen, unier denen die
Kiindigung einzelner Grossisten mdéglich
ist. Haben Sie nun Ahnliches vereinbart?
Conrad: Axel Springer hat sich im Grun-
de eng an den bestehenden VDZ-Posi-
tionen zur Gemeinsamen Erkldrung ori-
entiert. Diese Positionen tragen wir mit,
und es ist sicher keine Uberraschung fiir
die Marktpartner, dass wir uns jetzt auch
dazu bekennen.

kress: Die Bauer Media Group sieht im
Grosso-Verband derzeil keinen Verhand-
lungspartner und klagt gegen sein zentra-
les Verhandlungsmandat. Wie ernst neh-
men Sie die Klage?

Conrad: Aus juristischer Sicht muss man
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solche Klagen ernst nehmen. Wir sind
durch unsere jetzigen Verhandlungen
mit dem Grosso aber in der Meinung be-
stirkt worden, dass gerade die Organisa-
tion im Verband unverzichtbar fiir die
Qualitit des Grosso-Systems ist. Denn
der Grosso-Verband steht mit den durch
ihn getragenen Aktivititen im Marktund
in der Gremienarbeit mit den Verlagen
fiir viele Qualititsbestandteile des Sys-
tems. Denken sie zum Beispiel an die
Grofikundenbetreuung, die Regal- und
Marketinginitiativen, die Ehastra und
VMP.

kress: Manfred Braun, der Zeitschriften-
Chefder WAZ-Gruppe und Vorstandsvor-
sitzende der Publikumszeitschriften im
VDZ, hat gerade fiir die Zeit ab 2015 eine
Reform des Vertriebssystems gefordert. Er
pléidiert u.a. fiir Markteintritts- und Aus-
trittsregeln fiir verkaufsschwache Zeit-
schriften. Unterstiitzen Sie den Vorstofi?

Conrad: Manfred Braun hat eine Reihe
wichtiger Fragen aufgeworfen. Ich habe
seinen Beitrag allerdings als eine The-
mensammlung verstanden, deren ein-
zelne Punkte in der kommenden Zeit zu
diskutieren sind. Seine Forderung, dass

sich die Konditionen fiir Grossisten
mehr am Jahresumsatz und weniger am
Absatz der Titel orientieren sollen, ist
meines Erachtens inzwischen Konsens
in der Branche. Die Vereinbarung, die
wir jetzt mit dem Grosso ausgehandelt
haben, trigt dem bereits Rechnung. Ich
sehe die jetzt unterschriebenen Vertriige
mit ihrer langen Laufzeit als stabile Aus-
gangslage fiir die kommende Diskussi-
on. Und wenn dabei dann ein gutes
Modell entsteht, gilt der alte Spruch: Das
Bessere ist der Feind des Guten.
Interview: Henning Kornfeld



