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2. erweiterte Auflage
Alles iiber das
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Verlagskaufmann/
Verlagskauffrau

chafthchen Grundsatzen, sondern st auch wettbewerbsfremd insoweit, als dic
\bsicht besteht, damit den Mitbewerber vom Markt zu verdriangen. Allerdings
nufld im Verlagswesen bei einem defizitaren Angebot nicht immer davon ausge-

ingen werden, daf3 eine sittenwidrige Preisschleuderei vorliegt. Es kann auch an-
dere Grinde, zum Beispiel politische, geben, die durchaus legitim sind.

Dic gerechte Preisbemessunigsgrundlage bei Zeitungen und Zeitschriften zu fin-
den, st besonders schwierig. Nicht umsonst spricht man bei der Kalkulation peri-
odischer Druckerzeugnisse, die einen zweiten Kostentrager, namlich das Anzei-

ngeschaft haben, von einer Quadratur des Kreises. Kosten und Ertrage sind in
bezug auf Auflage und Umfang derart interdependent, dall nur sehr schwer eine

indeutige Zuordnung und Abgrenzung gefunden werden kann. So hat in den letz-

n Jahrzehnten der Anzeigenpreis einen immer hoheren Anteil an der Kostendek-
kung tiibernommen; durch den Vertriebspreis wird in aller Regel heutzutage bei

itungen und Zeitschriften nur noch etwa ein Drittel aller Kosten gedeckt. Wo
nun hier die wettbewerbswirtschaftliche Kalkulation aufthort und der Kampfpreis
beginnt, also ein MiBbrauch der Freiheit des Wettbewerbs vorliegt, 146t sich im
I‘inzelfall nur anhand der marktwirtschaftlichen Gegebenheiten vermuten, aber

chwerlich beweisen. Sonderfille in diesem Zusammenhang sind die sogenannten
\nzeigenbldtter und Kundenzeitschriften, die nur iiber den Anzeigenpreis finan--
icrt und deshalb kostenlos abgegeben werden — beide Gruppen sind nicht unum-
ritten aber mittlerweile uiblich geworden.

Bei Biichern gibt es zwei klassische Fille, in denen unter dem Kostenpreis ver-

wift wird: der Subskriptionspreis am Anfang einer Auflage und der Ramschpreis
im Ende. Beide Fille liegen aber durchaus im Rahmen der wettbewerbsrechtlich
inwandfreien verlagskaufménnischen Kalkulationspolitik. Der Subskriptionspreis
dient dazu, das Auflagenrisiko im vorhinein zu vermindern, und der Ramschpreis
rspart Verlegern und Sortimentern unntitze Lagerkosten.

Neben der Preisbindung, die sich ‘aus kalkulatorischen und marktwirtschaftli-
hen GesetzmaBigkeiten ergibt, erlegen sich die Verlage eine juristische Preisbin-
lung selbst auf: Es handelt sich dabei um die Preisbindung der Dritten Hand. Der
Verlag »bindet die Abnehmer seiner Verlagserzeugnisse rechtlich oder wirtschaft-
lich, bei der Weiterverduflerung bestimmte Preise zu vereinbaren oder ihren Ab-
nchmern die gleiche Bindung bis zur Weiterverauf3erung an den letzten Verbrau-
cher aufzuerlegen«. Diese durch das Gesetz gegen Wettbewerbsbeschrankung
prundsatzlich verbotene vertikale Preisbindung wird fur Verlagserzeugnisse, also
fir den Vertriebspreis von Zeitungen, Zeitschriften und Biichern, vom Gesetzge-
ber ausdriicklich erlaubt (§ 16 GWB). Voraussetzung ist allerdings das sogenann-
(¢ Preisreverssystem, das heil3t, jeder Wiederverkaufer muf3 sich dem Verlag ge-
geniiber schriftlich verpflichten, den vorgeschriebenen Preis einzuhalten, und er
muf} sich auch tatsdchlich danach richten. Die Ausnahme fiir Verlagserzeugnisse
ist einmal traditionell begriindet und zum anderen wirtschaftlich gerechtfertigt, um
cine gleichmafBige Verbreitung von Druckschriften zu sichern und zu verhindern,
dal} Anbieter in der Handelskette durch Preisschleuderei von Mitbewerbern aus-
geschlossen werden.
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