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LGA-NACHRICHTEN

Die Stumpf-Zentrale in Fiirth nach abgeschlossenem Erweiterungsbau 1991 a

Das Datamobil zur effektiven Auftragszusammenstellung o

Das Stumpf-Flaggschiff in Fiirth repré-
sentiert exemplarisch fiir alle Hiuser, dafl
nur modernste Ausstattung den heutigen
Anforderungen gerecht werden kann.

In Fiirth stehen 95.000 Lagerartikel fiir
den direkten Zugriff zur Verfiigung. Sichere
und schnelle Auftragsannahme garantiert
die elektronische Bestellung. Der Rechner
ermittelt den optimalen Ablauf des Auf-
trages. So werden allein 2.300 ,,Schnell-
dreher” iiber den ,Kommissionier-Auto-
maten” elektronisch gesteuert in Wannen
gelegt und auf einem Forderband zum
Endpunkt gebracht. 69 robotergesteuerte
,Datamobile” iibernehmen zusétzlich so-
wohl Kommissionierung als auch die
Wareneinlagerung. Die Mitarbeiterin kann
auf dem integrierten Kontrollmonitor z.B.
Packungsgroffien und Verfalldatum priifen.

400 Mitarbeiter (allein in der Stumpf
GmbH in Fiirth) arbeiten im Schichtbetrieb
bis 23.00 Uhr, um die Lieferfihigkeit im ho-
hen MafBe zu gewihrleisten.

Die Fahrzeug-Flotte aus Fiirth legt an
einem Tag ca. 50.000 km fiir diese Liefer-
fahrten zuriick.

Die technischen und baulichen Voraus-
setzungen lassen Kunden und Mitarbeiter -
dank weitsichtiger Planung - vertrauens-
voll in die Zukunft blicken.

Wir verdffentlichen regelmdlig ein ,,Fir-
menportrait”, mit dem sich eine unserer
Mitgliedsfirmen vorstellen kann.

Firmen, die bereit sind, sich im Rahmen
dieser Veroffentlichungsreihe zu beteiligen,
wenden sich bitte an die Hauptgeschifts-
stelle. Wir gehen gerne auf Ihren Vorschlag
ein.
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BRANCHENLEXIKON

DER PRESSE-GROSSHANDEL — GARANT
FUR PRESSEFREIHEIT UND PRESSEVIELFALT

Der Presse-GroBhandel ist im Ver-
gleich zu den anderen GroBhandelsbran-
chen aufgrund der spezifischen Eigen-
schaften der Ware ,,Presse” anders gear-
tet. Dies findet in seiner Marktstellung,
seinem Marktverhalten und seiner 6ffent-
lich-rechtlichen Verpflichtung zur Ver-
wirklichung der Presse- und Informa-
tionsfreiheit seinen Ausdruck.

81 Presse-Grossisten (BRD alt) - mit-
telstindische Unternehmen - beliefern in
der Bundesrepublik Deutschland ca.
92.615 stationédre Zeitungs- und Zeit-
schriften-Verkaufsstellen und rd. 14.000
ambulante Héndler. Die Umsétze mit den
Einzelhandels-Verkaufsstellen sind stark
schwankend: Mit ca. 45.500 umsatzstar-
ken Verkaufsstellen werden 89% des
Grosso-Jahresumsatzes, mit der anderen
Haélfte des Zeitungs- und Zeitschriften-
Einzelhandels - mit ebenfalls ca. 45.500
Verkaufsstellen - werden nur 11% vom
Jahresumsatz erzielt.

Die Branche beschiiftigt etwa 14.400
Mitarbeiter.

Das Sortiment einer Presse-GrofB-
handlung umfaBt bis zu 1.700 Titel (incl.
auslidndische Zeitungen und Zeitschrif-
ten), die von ca. 130 Lieferanten je entfal-
lend auf die einzelnen GroB-Unternehmen
bezogen werden; im gesamten Bundesge-
biet sind es etwa 300 Lieferanten. 70% des
Umsatzes einer Presse-GroBhandlung
werden mit ca. 70 Titeln der hochauflagi-
gen Massenpresse erzielt, auf die restli-
chen Titel entfallen ca. 30% des Umsatzes.
Insgesamt betrégt der Umsatz bundes-
weit 4,82 Mrd. DM.

Drei Wesensmerkmale unterschei-
den den Presse-Grofhandel vom GrofB-
handel anderer Branchen:

1. Alleinauslieferung in einem von
den Verlagen festgelegten Vertriebsraum

2. Remissionsrecht - Riickgabe-
recht unverkaufter Exemplare

3. Preisbindung

LGA-NACHRICHTEN

1. Der Alleingrossist hat durch seine
umfassende Marktbeobachtung eine ge-
naue Marktkenntnis, die gewéhrleistet,
pro Titel schnell und exakt die Daten zu
ermitteln, die insbesondere fiir eine opti-
male Auflagensteuerung benotigt wer-
den. Nur bei Kenntnis der vollstéindigen
Liefer- und Remissionsmengen, die der
Alleingrossist aufgrund seines hohen Or-
ganisationsgrades genau pro Héndler
und pro Titel ermittelt, konnen jeweils be-
darfsgerechte Bezugsanpassungen erfol-
gen. Diese aktuellen Marktdaten gestat-
ten dem Grossisten, die Remission iiber
bedarfsgerechte Einzelhandelsbeziige zu
begrenzen und gleichzeitig das Angebot
entsprechend der vorhandenen Nach-
frage anzupassen.

Funktionserfiillung des Presse-Gro83-
handels:

- Sicherung der Pressevielfalt
- Versorgung des Lesers

Die in Artikel 5 des Grundgesetzes
dem Biirger garantierte Pressefreiheit,
Pressevielfalt und Informationsfreiheit
kann nur bei gebietsbezogener Allein-
auslieferung durch den Presse-GroBhan-
delrealisiert werden. Der GroBhandel lie-
fert dem Einzelhandel alle Titel mit dem
Ziel einer liickenlosen Marktversorgung.

Zugunsten der Pressevielfalt wird auf
eine Selektion verkaufsschwacher Titel
und Kunden verzichtet. Neben diesem
Verzicht auf eine Sortimentsbereinigung
aus Rentabilititsgriinden wird jedem
neuen Titel der Marktzugang garantiert.
Die Alimentationsbetrige fiir die klein-
auflagigen neuen Titel kommen aus den
Ertrdgen der Umsétze mit hochauflagigen
Titeln.

Ohne jeden Vorbehalt und ohne jeden
Zuschlag liefert der Grossist die téiglichen
Objektmengen iiberall hin, auch an
Kleinstkunden in entlegenste Ortschaf-
ten.

Insofern ilibernimmt der Presse-
GroBhandel gegeniiber dem Biirger
eine im offentlichen Interesse stehen-
de Versorgungsfunktion.

2. Das Remissionsrecht findet kaum
eine Parallele in anderen Branchen. Es
handelt sich hierbei um das Recht der
Handelsstufen, die unverkauft gebliebe-
nen Exemplare an den Vorlieferanten
zum Einkaufspreis zuriickzugeben. Das
Riickgaberecht unverkauft gebliebener
Exemplare bewirkt, daf die Titel jedes
Verlages in stets ausreichender Menge an
den Orten des moglichen Verkaufs bereit-
gestellt und den Biirgern zum Kauf ange-
boten werden konnen.

Wihrend der Verlag das volle Absatz-
risiko trégt, belasten die Riickfiihrungs-
(Transport) und Bearbeitungskosten der
Remission die GroShandlungen.

3. Die Preisbindung ist von zentraler
Bedeutung und bewirkt, daf die Biirger
Presse-Erzeugnisse an jedem Ort zum
gleichen Preis erwerben konnen.

Durch die Preisbindung wird sicher-
gestellt, da selbst ein hoher Knappheits-
grad eines Presse-Erzeugnisses - bei-
spielsweise durch hochbrisante und fiir
die Bevolkerung somit dulerst wichtige
Meldungen herbeigefiihrt - nicht zu einer
Preiserh6hung fiihrt.

Die Preisbindung verhindert nach-
frageunabhéingige und unkalkulierbare
Verkaufsverlagerungen von einer Ver-
kaufsstelle zur anderen. Lebensmittel-
GroBmérkte beispielsweise wéren in der
Lage, liber die sogenannte Mischkalkula-
tion Presse-Erzeugnisse als Randsorti-
ment spektakulér billig anzubieten. Der
Fach-Einzelhéndler mit einem breiten
Sortiment fiir Presse-Erzeugnisse ist in
einer solchen Situation nicht mehr wett-
bewerbsféhig und miiite zunehmend als
Angebotsstelle ausfallen.

Trotz der spezifischen Besonderhei-
ten beim Presse-GroBhandel, wobei das
Strukturprinzip der gebietsbezogenen
Alleinauslieferung dominierend wirkt,
gelten fiir einen Presse-Grossisten die iib-
lichen Pflichten unserer Marktwirtschaft.
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BUCHBESPRECHUNGEN

Kann man Mustersendungen zollfrei in
die ,neue UdSSR” schicken?

Welche Versicherung braucht man mo-
mentan fiir den Giitertransport nach Saudi-
Arabien?

Antworten auf diese und andere Fragen
finden Export-Profis seit Jahr und Tag im
JAHRBUCH FUR EXPORT- UND VER-
SANDLEITER.

Jetzt liegt die neueste, aktualisierte und
erweiterte Ausgabe 1991 vor. Die 40. Auf-
lage!

In dem Standardwerk finden Sie nach
Léndern gegliedert, alle benotigten Infor-

| _mationen iiber Einfuhr-Regelungen, See-
' und Luftﬁ‘acht-Dokumente, 'Einzelheiten

rascher einfiihren... die Bindung zu VIP-
Kunden vertiefen... visuell und 6kologisch
iiberzeugend argumentieren?

Diese und viele andere Fragen beant-
wortet der bekannte Fachbuchautor Dr.
Eberhard Puntsch in seinem neuen Arbeits-
handbuch fiir Aulendienstmitarbeiter und
Vertriebsfiihrungskrifte.

Dr. Puntsch gibt Ratschlége fiir die Ar-
beitsplanung und die Besuchsvorbereitung.
Der Verkaufer lernt, wie er die Gesetze der
Psychologie und der Korpersprache richtig
anwendet und damit schneller zum Ab-
schluB kommt. Der Verkéufer erfdhrt, wie
man die neuesten Erkenntnisse der Motiv-

forschung im Verkaufsgespridch einsetzt

und wie man die Beztehungen zu Kunden

‘ ;systematisch vertieft.

aber natiirlich auch zur Entlastung der Ge-
richte nachdriicklich nahelegt.

Der Anwaltsvergleich institutionalisiert
und formalisiert Aufgaben von Rechtsan-
wilten, die diese von jeher wahrgenommen
haben, nédmlich die Parteien nicht zum
Rechtsstreit, sondern zu dessen Beilegung
zu motivieren. DaB auch den Notaren fiir die
Ausfiihbrung und Vollstreckung des An-
waltsvergleichs neue Verantwortungsbe-
reiche zugeteilt werden, verstérkt die Ten-
denz, Parteien von dem ZivilprozeBverfah-
ren auf kostenmii.Blg gunstigere Mbglich-
keiten zu verweisen.

Diese Entwicklung diirfte auch fur die‘
neuen Bundeslénder bedeutsam sein, umso-

| mehr a.ls der Aufba,u einer funktmnsfahigen
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LGA-NACHRICHTEN

Parkplatz mit Baustoff-Freilager .a Blick auf das Firmengebdude v

In einem Glashaus werden sowohl heimi-
sche als auch exotische Pflanzen gefiihrt.
Das angrenzende Freigelinde zeigt Garten-
pflanzen, Teiche, und Gartenhéuser.

Sémtliche Betriebsabldufe werden
durch ein modernes EDV-System, das als
Mehrplatzanlage auf Netzwerkbasis lduft,
unterstiitzt. Jeder Mitarbeiter verfiigt iiber
einen eigenen PC-AnschluB, iiber den sémt-
liche fiir ihn notwendige Daten stets abruf-
bereit sind. Der gesamte Schriftverkehr wie
Lieferscheine, Angebote, Auftréige usw.
wird ausschliefilich EDV-unterstiitzt er-
ledigt. Dieses System wurde vom Bruder
des jetzigen Geschéftsfithrers entwickelt,
der es iiber seine Softwarefirma im ganzen
Bundesgebiet vertreibt.

Die Firma befaBt sich seit 5 Jahren sehr
intensiv mit dem Baumarkt-Sortiment und
betreibt derzeit 5 hagebaumérkte; in Traun-
stein, Freilassing, Freising, Prien und nun
auch in Erlstétt mit {iber 230 Mitarbeitern.

Speziell im Baumarktbereich sieht sich
die Firma in der Lage, aufgrund des erfolg-
reichen hagebaumarkt-Konzeptes weitere
Standorte im siidbayerischen Raum zu be-
setzen.

] Sdmeid!r“ fh' trum

Glashaus und Baumarkt-Freigelande o

Wenn die Firma nun vor 1 Jahr ihr neues
Betriebsgebédude bezogen hat, so wird dies
sicher nicht die letzte Eréffnung gewesen
sein.

Wir verdffentlichen regelmdiig ein ,Fir-
menportrait”, mit dem sich eine unserer
Mitgliedsfirmen vorstellen kann.

Firmen, die bereit sind, sich im Ralmen
dieser Veroffentlichungsreihe zu beteiligen,
wenden sich bitle an die Hauplgeschdfls- \
stelle. Wir gehen gerne auf Ihren Vorschlag
ein.
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DER ELEKTRO-GROSSHANDEL

Im Wechselspiel zwischen Elektro-
Industrie, Elektro-Grofhandel, Elektro-
Handwerk, Elektrofach-Einzelhandel
und Verbrauchern erfiillt der Elektro-
groBhandel seit jeher bedeutende Funk-
tionen. Der VEG-Elektro-GroBhéndler ist
also Mittler zwischen Industrie einerseits
und Elektro-Handwerk und Elektro-
. Facheinzelhandel sowie Industrie-Kun-

den andererseits. Die rd. 500 Elektrogro8-
handlungen im Bundesgebiet erreichen
einen jahrlichen Umsatz von etwa 12 Mrd.
DM. Elektro-GroBhéndler konzentrieren
bis zu 45.000 Artikel in ihren Légern und
bringen die Elektro-Produkte vom Ort
ihrer Herstellung zum Ort ihrer Verwen-
dung. Je nach Sortimentszusammenset-
zung eines Elektro-GroBhandelsbetrie-
bes entspricht das einem Einschaltungs-
gradin die Absatzwege zwischen 30% (bei
Elektro-Geréten) und 75% (bei Elektro-
Installationsmaterial), wobei er bei eini-
gen Produktgruppen bei 95% liegt.

Das Sortiment des typischen Elektro-
GroBhandels besteht zu 71% aus Elektro-
material (wenn man die 5% Heiwasser,
Elektrowérme und Klimatechnik wegen
der Zielgruppenidentitéit hinzunimmt), zu
18% aus Elektro-Hausgeréten, ca. 7%

Unterhaltungselektronik und 3% Wohn-
. raumleuchten. Die Kunden des Elektro-
GroBhandels sind zu ?/, Handwerk und
Einzelhandel und zu !/, Industrie-GroB-
verbraucher und sonstige. Diese haben
ihren Standort zu 72% in landlichen und
kleinstédtischen Gebieten.

Die volkswirtschaftliche Berechti-
gung des Elektro-GroBhandels besteht
darin, sowohl den mittelstéindischen Her-
stellern wie auch der Vielzahl der eben-
falls mittelstédndischen Handwerks- und
Einzelhandelsbetriebe eine Existenz
iiberhaupt zu ermdglichen. Wie sollten
sonst wohliiber 40.000 Abnehmer aus den
Elektro-Handwerken und ungezéhlte
Nachfrager aus der Industrie mit Hunder-
ten von Herstellern von Elektromaterial
kommunizieren und Warenverkehr in
kleinsten Mengen betreiben? Ohne einen
funktionierenden Grohandel wéren die-
se Betriebe in dieser Form nicht denkbar.

Nicht von ungefihr bekennen sich
Elektro-Hersteller und Handwerksbe-
triebe zu dem Vertrieb iiber den Elektro-
GroBhandel, denn dort sind alle fiir einen
Neubau oder eine Renovierung benotig-
ten Produkte und Systeme vom Lager ab-
holbereit oder konnen innerhalb kurzer
Zeit beschafft werden. Der Elektro-Gro8-
handel nimmt aber nicht nur die Elektro-
Artikel in sein Lager, sondern transpor-
tiert sie auch zum Kunden, kreditiert den
Warenwert, wéhlt fiir seine Kunden aus
dem vielfdltigen Angebot das passende
Sortiment aus, erschlieBt neue Mérkte
durch Einfiihrung neuer Produkte, schult
und berét seine Kunden iiber die Einsatz-
moglichkeiten der Produkte. Léngst ist
aber der Elektro-Grofhandel iiber die tra-
ditionellen Hauptaufgaben hinaus zur
Service-Zentrale fiir die gesamte Branche
geworden. Dieser Wandlungsprozel3
wird zukiinftig weitergehen, denn der
Elektro-GroBhandel mufl den Trend zu
immer anspruchsvolleren, fachbera-
tungsbediirftigen Produkten mit erwei-
terten Serviceleistungen unterstiitzen.

Dabei ist die Mitgliederstruktur aus-
gesprochen mittelstdndischer Art, denn
rd.61% der dem Bundesverband des Elek-
tro-GroBhandels (VEG) angeschlossenen
Mitglieder erzielen einen Jahresumsatz
von weniger als 20 Mio. DM. Nur 7,9% der
Mitglieder erreichen einen Jahresumsatz
von mehr als 100 Mio. DM. In einer GroB-
handlung mit 20 Mio. DM Jahresumsatz
entfallen etwa 14 Mio. DM auf Elektro-
Baumaterial, und 5 Mio. DM auf Geréte
und ca. 1 Mio. DM auf Unterhaltungs-Elek-
tronik und Restsortiment. In einer GroB-
handlung mit einem Jahresumsatz von
100 Mio. DM sieht das Bild wie folgt aus:

- 70 Mio. DM entfallen auf
Elektro-Baumaterial

- 25 Mio. DM entfallen auf Geréte und

- 5 Mio. DM auf Unterhaltungs-
elektronik und das Restsortiment.

In den Jahren 1986 - 1989 hat der
Elektro-Grohandel durchschnittlich

seinen nominalen Umsatz jdhrlich um
6 - 10% ausdehnen konnen. Insgesamt

betrug die Umsatzausweitung auf der Ba-
sis des Jahres 1985 durchschnittlich 36%.
Fachert man die Zahl des Jahres 1989
nach UmsatzbetriebsgroBen auf, stellt
man eine besonders gute Entwicklung bei
den Betrieben der GroBenordnung zwi-
schen 20 Mio. und 40 Mio. DM fest. Jedoch
diirfen die Umsatzentwicklungszahlen
nichtisoliert betrachtet werden; vielmehr
miissen den Zahlen im Umsatzbereich
auch die entsprechenden Entwicklungs-
zahlen der Gesamtkosten gegeniiberge-
stellt werden. So lag die Kostenentwick-
lung bei den BetriebsgroBenklassen bis
10 Mio. DM, 40 Mio. DM bis 75 Mio. DM und
iiber 75 Mio. DM iiber dem Prozentsatz der
Umsatzentwicklung, was darauf hindeu-
tet, daB diese GroBenklassen durch-
schnittlich einen hoheren Kostenblock in
Prozenten des Umsatzes haben hinneh-
men miissen als im Vorjahr 1988. Insge-
samt gesehen ist die Produktivitétskenn-
ziffer ,,Umsatz je beschéiftigte Person” im
Elektro-Grofhandel in den vergangenen
5 Jahren permanent von 380.000,- DM auf
450.000,- DM je Person gestiegen. Die
Schattenseiten sind jedoch auch hier die
Kosten im Personalbereich. Die jahrliche
Personalkostenlast je Mitarbeiter hat sich
von 44.000,- auf 51.000,- DM erhoht.

Hinsichtlich der neuen Bundeslédnder
hat der Elektro-GroBhandel mit seinen in-
zwischen 105 Vertriebspunkten von VEG-
Mitgliedern in den neuen Bundesléndern
die sich bietenden Chancen der Grenz-
offnung genutzt. Der Bedarf wird auch
weiterhin zunehmen. Beispielsweise ge-
horen dazu:

Gebdude, Systemtechnik, Leuchtsy-
steme, Bewegungsmelder, Alarmanlagen
und Blitzschutzanlagen.

Der Elektro-GroBhandel hat sich in
diesen neuen Mérkten zum idealen Part-
ner des dortigen Elektrohandwerks und
des Elektro-Einzelhandels aufgestellt. In-
sofern trégt der Elektro-GroBhandel zu
dem Aufbau bzw. Erhalt des Mittelstandes
in der Elektro-Branche auch im Gesamt-
deutschland bei.
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BUCHBESPRECHUNGEN

nete Abschnitte aus Urteilen der verschie-
densten deutschen Gerichte, vor allem des
Bundesgerichtshofes.

Das Handbuch ,Produzentenhaftung”
ist in Aufbau und Gestaltung sowie in der
Art der Darstellung praxisnah angelegt und
ist inzwischen zum unentbehrlichen Ar-
beitsmittel vor allem fiir Industrie und Han-
del - Handwerk - Haftpflichtversicherer -
Importeure - Industrie- und Handelskam-
mern - Rechtsanwilte - Zivilgerichte -
Wirtschaftsverbénde - Verbraucherver-
bénde - Steuerberater und Finanzgerichte
geworden.

.~ Ein umfa.ngremhes Stlchwartverzexch-
_ nis bietet den praxisnahen Zugrﬂf und ge-

Was jedoch fiir Sie von entscheidender
Bedeutung ist: Der Anwender kommt tég-
lich mit Ihrer Werbeaussage, auf der Titel-
seite angebracht, in Beriihrung. Sie sind
also sténdig bei ihm présent.

Wir sind sicher, fiir Sie das geeignete
Werbemittel zu finden. Sprechen Sie uns an
- wir freuen uns auf Ihren Anruf.

MAIRS GEOGRAPHISCHER VERLAG
Marco-Polo-Zentrum

7302 Ostfildern 4

Telefon: 07 11/45 02-325

Telefax: 07 11/45 02-351

RECHT UND PRAXIS DES |
CHINESISCHEN WARENIMPORTS

VERSCHIEDENES

648 DM JAHRESPRAMIE FUR
FREIWILLIGE MITARBEIT

Das Bayerische Landesamt fiir Statistik
und Datenverarbeitung sucht Haushalte,
die bereit sind, téglich alle Einnahmen und
Ausgaben in ein Haushaltsbuch einzutra-
gen. Mit Hilfe dieser Aufzeichnungen wer-
den wichtige Daten iiber die Einkommens-
verwendung privater Haushalte gewonnen,
Fiir die Mitarbeit wird den teilnehmenden
Haushalten eine Jahresprédmie von 648 DM
gezahlt. Samtliche Angaben unterliegen
strengster Geheimhaltung und dienen aus-
schlieBlich statistischen Zweeken_

‘Gesucht werden:

4-Personen-Haushalte (Ehepm mit 2
Kindern, davon mind d
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Das moderne Betriebsgebdude .

LGA-NACHRICHTEN

et

Ein Blick auf das Angebot W

Das Vertriebsgebiet

In der Bundesrepublik hat sich der
Presse-GroBhandel auf der Grundlage der
gebietsbezogenen Alleinauslieferung als ef-
fektivste Vertriebsart herausgestellt und
durchgesetzt.

Das PRESSE SCHIESSL-Vertriebsge-
biet erstreckt sich iiber eine Fléiche von ca.
10.000 gkm. In diesem Gebiet wohnen etwa
1,2 Millionen Menschen. Gemessen an der
Kaufkraft liegt dieses Vertriebsgebiet unter
dem Bundesdurchschnitt. Um so grofier
sind deshalb die Anstrengungen, den Pres-
sehéindler vor Ort individuell zu stérken.
Dies geschieht durch kundenorientierte
Service- und Sortimentsstrategien sowie
eingehende Warenprésentations-Beratung.
Zustindig dafiir sind fachkundige PRESSE
SCHIESSL-AuBendienstmitarbeiter.

Zahlen zum Verkaufsgebiet

Einwohner 1.171.605
Haushalte 470.985
Quadratkilometer 10.336
Vollkunden 1.615
Tageszeitungskunden 105
Verkaufsstellen/Sonntagszeitungen 88
Spezialverkaufsstellen 50
Sonntagshéndler 320
Gesamtkunden ca. 2.200
Kilometer wochentlich 41.322
Touren 49
Bewegte Exemplare je Woche  2.043.571
Stiickremission 28%
Gesamttitelpalette 2.004
Inhaberschaft

Als Personengesellschaft gegriindet,
liegt die Inhaberschaft seit dem ersten Tag
ausschlieBlich in den Hénden der Familie
Schiessl (3. Generation). Inhaber der Fami-
liengesellschaft Presse-Schiess] GmbH &
Co. KG sind Werner und Wolf-Dieter
Schiessl. Sie lenken als gleichberechtigte
Geschiéftsfiithrer mit ihrem Vater Alfons die
Geschicke des Unternehmens.

Also: PRESSE SCHIESSL - dahinter
steckt ein starkes Team. [ |

Wir verdffentlichen regelmdBig ein ,Fir-
menportrail”, mit dem sich eine unserer
Mitgliedsfirmen vorstellen kann.

Firmen, die bereit sind, sich im Rahmen
dieser Veroffentlichungsreihe zu beteiligen,
wenden sich bitte an die Hauptgeschifts-
stelle. Wir gehen gerne auf Ihren Vorschlag
ein.
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FLACHGLAS
IN DEUTSCHLAND

¢ Der Einsatz von Mitteln und Moglich-
keiten neuzeitlicher Methoden zu Struk-
turanalysen und zur Vorschau auf
Marktentwicklungen.

e Die Forderung des Ausbildungsstandes
der Nachwuchs-, Fach- und Fithrungs-
krafte der Mitglieder und der Schaffung
der dazu erforderlichen Moglichkeiten
und Einrichtungen.

e Die fachliche und wirtschaftliche Zu-
sammenarbeit mit Organisationen der
Glasindustrie, des Handels, des Hand-
werks und sonstiger Verbrauchergrup-
pen.

Was den Verbandsgriindern seinerzeit
vor Augen stand, das ist nicht nur weitest-
gehend gelungen, sondern von der Auf-
wartsentwicklung des neuen Verbands
noch deutlich ubertroffen worden.

301 Mitglieder und 26 Fordermitglie-
der zahlt der Bundesverband Flachglas
e.V. mittlerweile, darunter 23 Mitglieder
aus 15 Orten in den neuen Bundeslandern.
Diese Zahlen zeigen, daB3 der Bundesver-
band seine Rolle als Forum und Sprach-
rohr der vertretenen Firmen erfolgreich
ibernimmt und weiterfiihrt.

Gremien

Die Hauptversammlung ist eines der
Gremien des BF, Vorstand, Beirat und Ge-
schaftsfiilhrung sind die anderen. Die
Hauptversammlung tritt mindestens ein-
mal jahrlich zusammen. Sie bestimmt die
grundsatzlichen Richtlinien fiir die Arbeit
des Verbands, sie wahlt den Vorstand, die
Beiratsmitglieder und die Kassenpriifer.

Zusammen mit maximal zwolf von der
Hauptversammlung gewdahlten Mitglie-
dern bildet der Vorstand den Beirat.
Weitere Mitglieder konnen in den Beirat
delegiert werden.

Geschiiftsfiihrung

Was die Hauptversammlung beschlo8,
das setzt nach den Weisungen des Vor-
stands die Geschaftsfiihrung um. Die

Geschéftsstelle in Koln-Deutz erledigt die
laufenden Arbeiten des Verbands und ist
Ansprechpartner fiir seine Mitglieder.
Verantwortlicher Leiter der Geschaftsstel-
le ist der Hauptgeschéftsfiihrer, er tiber-
nimmt die rechtsgeschaftliche Vertretung
des BF im Rahmen der ihm zugewiesenen
Aufgabengebiete.

Beim Bericht der Geschéftsstelle auf
der letzten Hauptversammlung etwa kri-
stallisierte HGF Peter Seelig aus der um-
fangreichen Arbeit des Verbands finf
Themenschwerpunkte heraus: Schulung
und Fortbildung, die neue Wéarmeschutz-
verordnung, die Verpackungsverordnung,
den Europaischen Binnenmarkt und die
gewerbliche Ausbildung.

Neben der standigen AusschuBarbeit
veranstaltete der BF seit der Hauptver-
sammlung 1991 neun Lehrginge und
Symposien. Insgesamt 240 Teilnehmer be-
legen, daB dieses Veranstaltungsangebot
auf fruchtbaren Boden fiel. Auf Aufkla-
rung und Sacharbeit setzte der BF auch bei
seinen weiteren Téatigkeitsschwerpunkten
— Stichwort neue Wirmeschutzverord-
nung, Kohlendioxyd-Reduktion und Ab-
fallentsorgung. Mit Blick auf Europa etwa
stellte Seelig die neue BF-Broschiire zur
Bauproduktenrichtlinie vor, die ab
1.1.1993 EG-weit Giiltigkeit hat.

KELASA
Flachglas-Forderungs-Dienst GmbH

Um den Service des Verbands fiir sei-
ne Mitglieder iiber die satzungsgeméif
festgelegten Dienstleistungen hinaus er-
weitern zu konnen, griindete der BF die
KELASA Flachglas-Forderungs-Dienst
GmbH, ebenfalls mit Sitz in Koln.

Die KELASA dient in erster Linie dem
Ankauf und Vertrieb von Werbematerial
und Hilfsmitteln fiir die Mitgliedsfirmen
aus der Flachglasbranche. So bietet die
KELASA insbesondere iiber Sammelbe-
stellaktionen kostengiinstige Bezugsmog-
lichkeiten und wickelt die alljihrlichen

BF-Seminare wie Verkaufsschulungen
und technische Grundlehrgéiinge ab.

Arbeitsausschiisse und Fachkreise

Neben der Geschéftsstelle leisten die
Arbeitsausschiisse und Fachkreise eine
kontinuierliche Arbeit. ,Ein GroBteil der
harten Ausschuflarbeit geschieht im Ver-
borgenen und ohne Applaus”, so Riidiger
Graap, Abteilungsleiter der BF-Ge-
schiftsstelle, ,,doch ohne diese Séulen
wiére der Verband nicht, was er heute ist.”

Zur Lage der Branche:
Kein Grund zu Pessimismus

Zwar ist im Osten das gesamtwirt-
schaftliche Produktionsvolumen noch
einmal um zwei Drittel gefallen, doch be-
ginnt das Wachstumsgefélle sich tenden-
ziellzu drehen. Im Westen aber seider Ho-
hepunkt der Konjunktur iiberschritten.
Die Zeichen des Konjunkturabschwungs:
Preiskampf bei transformierten Produk-
ten, Suche nach neuen Marktnischen, Un-
sicherheit in Investitionsfragen.

Dennoch ist fiir die Unternehmen der
Branche auch 1992 noch mit einem Zu-
wachs in der Grofenordnung von drei bis
vier Prozent zu rechnen. Fiir iibertriebe-
nen Pessimismus besteht kein AnlaB. Die
Westintegration Europas und Konsolidie-
rung Ost werden neue Wachstumsimpul-
se aussenden. Wichtigist, daf die Zeichen
der Zeit erkannt werden, gemeinsam auf
Verbandsebene arbeiten, Einzel- und
Gruppeninteressen nicht ausufern lassen
und die Mitglieder sich auf die Tugenden
und Werte eines mittelstéindischen Unter-
nehmers besinnen.

Angesichts des absehbaren Fachkréf-
temangels in einem zukunftstréchtigen
Arbeitsfeld entwickelte der BF die Bro-
schiire ,,Durchblick”, die es den Mitglie-
dern gestattet, in ihrem Umfeld Multipli-
katoren und ausbildungswillige Schulab-
génger mit einem attraktiven Medium an-
zusprechen, denn alle Aufgaben lassen
sich in der Zukunft nur mit qualifizierten
Mitarbeitern auch und gerade im gewerb-
lichen Bereich bewiiltigen.
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DER DEUTSCHE CHEMIKALIEN-
GROSS- UND AUSSENHANDEL

davon Inlandsumsatz 9.753 (in Mio. DM)
und Auslandsumsatz 3.193 (in Mio. DM).

Im lagerhaltenden Binnenhandel fir-
mieren insgesamt 86 Firmen; 63 als
Personengesellschaften und Einzelfir-
men, 23 als Kapitalgesellschaften. Die

. UmsatzgroBenklassen belaufen sich fol-

gendermafien:

konzern- konzern-
unabhéingig abhiéingig

bis 5 Mio DM (+ 1 zu 1990) 13 1

5- 10MioDM 23 (+3) 22 1
10- 25MioDM 21 (+2) 19 2
26- H0MioDM 15(-1) 13 2
50 - 100 MioDM 11 (+2) 8 3
iiber 100 MioDM 3 (+0) 1 2

In der Bundesrepublik Deutschland
gibt es ca. eine halbe Million Betriebe des
produzierenden Gewerbes. Fast alle
diese Betriebe benotigen zur Herstellung
ihrer Erzeugnisse oder zur Weiterverar-
beitung von Halbfertigwaren Chemika-
lien in mehr oder weniger grofen Mengen.
Ohne die Zuhilfenahme von Chemikalien
konnte kein Haus gebaut, kein Auto pro-
duziert, kein Kleidungsstiick fabriziert
werden. So ist heute beinahe jeder von
Menschen oder Maschinen hergestellte
Gegenstand wihrend des Herstellungs-
prozesses mit Chemikalien wenigstens
einmal, hiufig vielfach, in Beriihrung ge-
kommen.Zunennen sind hier z. B. die Tex-
tilindustrie, die Lederindustrie, die stahl-
und metallverarbeitende Industrie, die
Farb- und Lackindustrie, die Holz- und
Papierindustrie, die Reinigungsmittelin-
dustrie, das Baugewerbe und die Lebens-
mittelindustrie. Bei der Nachfrage dieser
Betriebe findet der Chemikalien-Grof3-
handel sein Aufgabengebiet.

Der Handel 16st das Lagerproblem fiir
den Gewerbebetrieb. Er liefert auch
kleine Mengen in handlichen Geféfen mit
garantierten Lieferfristen, wie es fiir den
Betriebsablauf beim gewerblichen Ver-
braucher am giinstigsten ist. Ein Beispiel,
wie die umfangreichen Lagerkapazitéten
geradezu der Bevorratung und somit dem

kontinuierlichen Absatz der Produktion
dienen, bieten die sortenreichen Streu-
salz- und Antifrostmittel. Der Produzent
darf und kann nicht erst mit der Herstel-
lung beginnen, wenn die Straflen vereist
und das Wasser in den Rohrleitungen ge-
werblicher Anlagen gefroren sind. Also
produziert er auch im Sommer. Der Han-
del mit seinem engmaschigen Lager- und
Verkaufsnetz im ganzen Land deckt sich
ein und wenn sich der Frost in der kalten
Jahreszeit ankiindigt, wird der Bedarf bei
StraBenémtern und Gewerbe befriedigt.

Mit der Lagerhaltung des Chemika-
lienhéindlers ist weiter die Verteilerfunk-
tion untrennbar verbunden. Der Héndler
kauft GroBpartien. Die Umschlagtétigkeit
erfordert jedoch die Beachtung aufwendi-
ger Sicherheitsmafinahmen. Transport-
gefife miissen nach verkehrsrechtlichen,
arbeitsschutzrechtlichen und weiteren
Spezialvorschriften ausgewéhlt und ge-
kennzeichnet werden. Die Transporteure
und die Abnehmer sind iiber alle von dem
Produkt ausgehenden Gefahren zu unter-
richten. So enthélt die Verteilerfunktion
des Chemikalienhandels branchenspezi-
fische Merkmale, welche die Distribution
iiber die bloBe Weitergabe und Konfektio-
nierung der Produkte weit hinausheben.

Bei der Abgabe seiner Produkte zum
Verbraucher iibernimmt der Handel
schliefilich die wichtige Aufgabe der An-
wendungsberatung. Produktinformation
und Information iiber den optimalen Ein-
satz im Produktionsprozess sind damit
gemeint. Die zulosenden technischen Pro-
bleme sind ungezéhlt.

Die Probleme des optimalen Einsatzes
der Chemikalien fiihren vielfach zu einer
Eigenverarbeitung und sogar - Produk-
tion des Handels. Viele Verbraucher be-
notigen spezielle Grédigkeiten von Sdu-
ren und Laugen oder vorformulierte Mi-
schungen. Der Chemieproduzent ist oft
auf derartige Spezialanforderungen nicht
eingestellt. Wirtschaftlich verniinftig ist
in solchen Féllen die Arbeitsteilung, die

dem Chemikalienhéindler die Zubereitung
der optimalen chemischen Hilfsstoffe zu-
weist.

Strenge Sicherheitsvorschriften

Giinstige Verkehrsanschliisse sind
heute selbstversténdlich. Doch ist das
nicht lange so. Viele Handelsunterneh-
men haben erstin der Zeit des Wiederauf-
baues nach dem letzten Kriege ihre Be-
triebsstétten aus innerstédtischen Wohn-
bereichen in die gewerblichen Randzonen
verlagert. Mancher Betrieb hat diesen
Stellungswechsel sogar erstin den letzten
Jahren durchfiihren kénnen. Notwendig
war er fast iiberall, denn innerstédtische
Wohn- und Mischgebiete bringen ver-
kehrstechnisch und auch gewerberecht-
lich zuviele Probleme mit sich. Uber einen
eigenen Gleisanschluf verfiigt heute so
gut wie jeder Chemiehandelsbetrieb.
GrofBtransporte sollen aus verkehrs- und
sicherheitstechnischen Griinden von der
Strafle so weit wie moglich ferngehalten
werden. Sicherheitstechnik wie Umwelt-
schutz bestimmen aber nicht nur den Ver-
kehrstriiger, sie filhren auch dazu, daf
ganze Gleisanlagen im Bereich des
Handelslagers mit Wannen unterfangen
werden, damit bei Storféllen Fliissigkei-
ten nicht ins Erdreich gelangen konnen.

Sicherheitsvorschriften stellen ein
ganz wesentliches Erfordernis beim Che-
mikalien-GroBhéindler dar. Neuerdings
gibt es auch Sicherheitsdatenblitter oder
Produktinformationspapiere, um dem
Kunden moglichst umfangreiche umfas-
sende Informationen {iber die Eigenschaf-
ten der chemischen Stoffe und Zuberei-
tungen zu geben.

Bis das Ziel, die Versorgung des Kun-
den mit Chemikalien erreicht ist, bleibt
schlieBlich ,,nur” noch die Durchfiihrung
des Transports. Das bedeutet ,, Transport
geféhrlicher Giiter” - ein weites und
schwieriges Feld. Ganze Biicherschrinke
sind heute schon gefiillt mit den gesetz-
lichen Vorschriftenwerken.
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ENTWARNUNG
AN DER ZWEITEN SCHWELLE?

GISELA WESTHOFF/AXEL BOLDER
(Herausgeber)

Seit dem Eintritt geburtenstarker Jahr-
géinge in Ausbildung und Beruf hat sich die
offentliche Diskussion der Ubergangspro-
zesse junger Menschen intensiviert:

Angesichts der demographischen Ent-
wicklung und der verstédrkten Bildungsan-
spriiche breiter Ing
verglelchsweise

Um das Ziel eines ausbildungsadéqua-
ten, existenzsichernden Arbeitsplatzes zu
erreichen, sind Umwege keine Seltenheit.
Der Integrationsprozef in das Erwerbs-
leben verzogert sich fiir viele Jugendliche
und gleicht vielfach eher einem Labyrinth
als einer Schwelle.

Es werden Strategien vorgestellt, die-
sen Risiken zu begegnen: von seiten der
jungen Fachkréfte ist vor allem das ausge-
prégte Interesse an kontinuierlicher Wei-

terqualifizierung zu nennen; Betriebe ma-

iedliche Angebote, die Uber

Methoden vorgestellt, die primér darauf hin-
auslaufen, Trainer und Trainee einander
néher zu bringen, Verstindnis fiir die Pro-
bleme der jeweiligen Seite zu wecken und
letztendlich zu einem Miteinander statt
einem Gegeneinander zu finden.

Brainstorming, schnelles Feedback,
Gruppendiskussionen, Rollenspiele sind
nur ein Teil der Methoden, die praxisnah
und leicht umsetzbar dargestellt werden.
Ziel dieses Leitfadens ist es, Trainer und
Vorgesetzte zu einer Seminarfiihrung anzu-

iten, dxe von emer konstruktiven un ge-




NIl A 7ecel RuphAier ‘a+ Aa (nuenianlanafianiy nun -1auiuatiaiun) Sianuruuasing oun -s10i0 uauasiiaAea san sagueaiansanurt san uebin sanaiziin






























LGA-NACHRICHTEN

Bayern - Sachsen - Thiiringen im Mittelpunkt

noch auf ,hohem RoB”. Durch die AuBlen-
handelsmonopole seien die Endabnehmer
nicht bekannt geworden.

Das Volumen des Bartergeschiéftes
werde oft iiberschétzt. Das Zeitproblem
spiele eine groBe Rolle, ebenso der richtige
russische Partner (z.B. Getreide-Expor-
teur), der Getreide gegen Waggons kompen-
sieren konne oder der russische Importeur,
der iiber Auslandsdevisenguthaben ver-
fiige. Uber 66 Mrd. US$ habe die russische
AuBenwirtschaft auf Auslandskonten bei ei-
nem Schuldenstand Moskaus von 70 Mrd.
Dollar.

Hindernisse im Barter seien die Abfiih-
rungsvorschriften der Devisen, Verbot der
Verwendung von Auslandsguthaben, Ex-
portlizenzen und Exportsteuern, aber auch
die richtige Ware im richtigen Standort,
Aufbereitung und Zuschnitte (Schnittholz,
Felle, etc.), Abmessungen, Qualitét, ete. so-
wie die Mentalitét aus der Zeit des sozialisti-
schen Barters.

Neue Absatzwege sind shop in shops in
den russischen GrofBstidten - soweit er-
laubt -, Versandgeschéfte, Nutzung des
MarkenbewufBtseins, Qualitétssicherung.
Allerdings sei es aber auch oft schwierig,
den richtigen Standort zu finden.

Der Arbeitskreis ,Moderne Unter-
nehmensfithrung” unter der Leitung von
Dr. v. Hoff befaBte sich mit der Mitarbeiter-
Information, den Imageproblemen der Fir-
men als Identifikationsproblem, der Mit-
arbeiter-Motivation sowie der Forderung
eines breiten, multivalenten Einsatzberei-
ches der Mitarbeiter.

Eine weitere enge Zusammenarbeit fiir
die kommenden Jahre wurde vereinbart.

DR. SIEGFRIED VON HOFF,
PRASIDENT
IM LGA THURINGEN

Auf der Mitgliederversammlung am
4. November 1992 wurde als neuer Pri-
sident des LGA Thiiringen, Herr Dr.
Siegfried von Hoff, HolzgroBhandel in
Erfurt, gewihlt. Er ist damit Nachfolger
von Herrn Walter Staps geworden, der
auf der gleichen Veranstaltung zum
Ehrenprésidenten gewihlt wurde.

Wir gratulieren Herrn Dr. Siegfried
von Hoff sehr herzlich zu seiner Wahl
und wiinschen ihm fiir sein neues Amt
Gliick, Ausdauer und Erfolg.
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Firmenchef Kurt Gustav Pommereit mit seinem Sohn &

kantenzeit, allerdings durch Wehrdienst
und Fronteinsatz unterbrochen, gewinnt er
erste Einblicke in die Verfahrens- und Pro-
zeftechnologie. Er absolviert eine verkiirz-
te Lehre als Maschinenschlosser, erhélt den
Gesellenbrief und macht seine Meisteraus-
bildung. 1952 beendet er das Studium an der
Ingenieurschule der Hansestadt Hamburg.
Es folgen Berufsstationen in Produktions-
betrieben der Gummi- und Kunststoff-Indu-
strie, schlieflich die Position des techni-
schen Geschéftsfiihrers der Lemforder
Kunststoff GmbH & Co. KG in der Elastomer
AG.

1967 beginnt der Sprung in die Selbstéin-
digkeit und die Griindung von PEN. Pomme-
reit Engineering pflegt technologisches
Wissen und die Neutralitit des unabhéngi-
gen Unternehmens als besondere Stérke.
Pommereit ist - getrennt und neutral - so-
wohl der Partner der Anwender wie der
Partner der Hersteller.

Technische Dokumentation hat K. G.
Pommereit von Anfang an gesammelt und
selber erstellt. Bei Anwendern und Herstel-
lern informiert er sich fortlaufend iiber den
neuesten Stand der Technik. Stindig ist er
auf der Suche nach Zusétzlichem und nach
Liicken. Seit iiber 30 Jahren besucht er
Fachmessen in aller Welt und wertet ,,Dar-
gebotenes und Erlebtes” fiir seine Arbeit
aus. So hat er, um ein Beispiel zu nennen,
auch den Stand der Welttechnik auf dem Ge-
biet des Schienenoberbaus auf Dias und Fil-
men festgehalten und ebenso alle wichtigen
Fahrzeug- und Fahrzeugteile-Entwicklun-
gen. Er besitzt rd. 6000 eigene Dias sowie
Video-Filme, die ihm bei der Beantwortung
technischer Fragen helfen. Von fast allen
PEN-Elementen sind Originalmuster, Zeich-
nungen, Diagramme und zum Teil auch Ein-
bau-Modelle geordnet vorhanden. Die Kun-
den besuchen ihren Entwicklungs- und
Lieferpartner Pommereit heute eher ofter
als er sie, um sich anhand dieser umfassen-
den, informativen Ausstellung in Altdorf be-
raten zu lassen.

SchlieBlich: Bei den Geschiiften mit
Staatshandelsléndern hat es sich durch
Jahrzehnte als sehr schwierig erwiesen, mit
den Abnehmern unmittelbar Verbindung
aufzunehmen, weil die Geschéifte grundsiitz-
lich iiber die Staatlichen AuBlenhandelsge-
sellschaften abgewickelt werden mufBten.
Mit wissenschaftlich-technischen Vorlesun-
gen und Referaten hat K. G. Pommereit
schon in den 60er Jahren in der ehemaligen
DDR undinden Léindern des Ostblocks Kon-
strukteure und Techniker informiert. Be-
sondere Bedeutung u. a. hat das Symposium
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FIRMENPROTRAIT

und der AuBlenhandelsgesellschaft teilge-
nommen haben.

Bemerkenswert ist, da3 PEN, in Zusam-
menarbeit mit anspruchsvollen Kunden in
aller Welt, doch nur mit wenigen Mitarbei-
tern auskommt. Die Erklidrung liegt darin,
daB PEN mit Teletext, Telex, Telefax, Video-

Text, Telefon und Funk weltweit zu errei-
chen ist und Antworten direkt und ohne die
Verzogerung langer Entscheidungswege
geben kann.

K. G. Pommereit arbeitet mit hervor-
ragenden Fachleuten zusammen, beispiels-
weise mit Hochschulprofessoren, Instituts-

\ in Bratislava (Pre8burg) gemeinsam mit der
| Bayer AG, Leverkusen, erlangt, an dem alle
| maBgeblichen Vertreter der tschechoslo-
| wakischen Gummi- und Kunststoffindu-
| strie, der Schienen- und Fahrzeugherstel-
| ler, der Generaldirektionen und For-
schungsinstitute dieser Industriezweige

DER TABAKWARENGROSSHANDEL

Der Tabakwarengrofhandel in
Deutschland ist ein fast reiner Fach-
handel. Die friiher in beachtlichem Um-
fang mit vertriebenen Siiwaren und Spi-
rituosen spielen heute keine Rolle mehr.
Der Vertrieb wurde entweder aufgegeben
oder in andere organisatorisch getrennte
Betriebe iibernommen. Das Sortiment des
TabakwarengroBhandels besteht dem-
entsprechend zu 97% aus Tabakwaren,
wobei den Zigaretten mit Abstand die
groBBte Bedeutung zukommt. Das ent-
spricht der Zusammensetzung des deut-
schen Tabakwarenmarktes, der sich 1991
wie folgt darstellt:

Zigaretten 146,6 Milliarden Stiick
= 31,1 Milliarden DM
Zigarren 1,4 Milliarden Stiick
= 0,5 Milliarden DM
Feinschnitt 15.170 Tonnen
= 1,5 Milliarden DM
Pfeifentabak 1.280 Tonnen
= 0,2 Milliarden DM

Von diesen Tabakwaren vertreibt der
Tabakwarengrohandel rund 63%. Sein
groBter Wettbewerber ist der Lebens-
mittelhandel mit einem Marktanteil von
etwa 30%, die restlichen 7% gehen auf
Tabakwarenfacheinzelhandelsgeschiifte.

Besonderheit ,,Tabaksteuer”

Eine der Besonderheiten des Tabak-
warenmarktes resultiert aus der Tabak-
steuer und zwar einmal aus ihrer enor-
men Hohe und zum andern aus der Art der
Berechnung. Von dem vorstehend ge-
nannten Zigarettenumsatz von 31,1 Mil-
liarden DM entfielen 1991 3,8 Milliarden
DM auf Mehrwertsteuer und 18,9 Milliar-
den DM auf Tabaksteuer. Das sind zusam-

men Verbrauchssteuern von insgesamt
22,7 Milliarden DM oder Verbrauchs-
steuern in Hohe von rund 75% dessen,
was der Endverbraucher fiir Zigaretten
bezahit.

Dieser Preis, den Endverbraucher in
Deutschland fiir Tabakwaren bezahlen,
ist preisgebunden und zwar durch das
Tabaksteuergesetz. Das liegt, wie bereits
erwahnt, an der Art der Tabaksteuerbe-
rechnung. Fiir Zigaretten betrug 1991 die
Tabaksteuer 6,18 Pfennige je Zigarette zu-
ziiglich 31,5% vom Endverbraucherpreis.
Da die Tabaksteuer iiber Banderolen be-
reits vom Hersteller bezahlt wird, muf3
dieser natiirlich auch den Endverbrau-
cherpreis festlegen, der dann nicht mehr
verdandert werden darf, weil bei Abwei-
chungen der Endverbraucher entweder
zuviel oder zuwenig Verbrauchssteuern
bezahlt hétte. Die im Tabaksteuergesetz
fixierte Preisbindung fiir Tabakwaren
verbietet dem Héndler Rabatte oder
Riickvergiitungen aller Art zu gewéhren.
Er darf bei der Abgabe an Verbraucher
auch keine Gegenstéinde zugeben und er
darf die Abgabe nicht mit dem Verkauf an-
derer Gegegenstéinde koppeln.

Absatz des Tabakwarengro3handels

Der Tabakwarengro8handel beliefert
insbesondere Facheinzelhandelsgeschéf-
te und fachhandelsdhnliche Betriebe,
Tankstellen, Kioske und zum Teil auch
Lebensmittelgeschifte. Allerdings er-
reichen diese Lieferungen an seinem Ge-
samtumsatz nur einen Anteil im Durch-
schnitt von 46,3%. 52,4% seines Umsatzes
setzt der Tabakwarengrofhandel iiber
eigene Zigarettenautomaten ab, 1,3% in

eigenen Einzelhandelsgeschiften. Damit
ist dieser FachgroB3handel rein rechtlich
iiberwiegend Einzelhéndler. Obwohl das
Zigarettenautomatengeschéft funktionell
wie Groffhandel betrieben wird.

Zigarettenautomaten

Die Zigarettenautomaten in Deutsch-
land gehoren zum weitaus liberwiegen-
den Teil dem Tabakwarengro3handel. Es
handelt sich um rund 730.000 Geréte, von
denen 53% als Innenautomaten und 47%
als Auenautomaten betrieben werden.

Diese Automaten verkauften 1991
iiber insgesamt 8,4 Millionen Automaten-
schichte Zigaretten im Wert von insge-
samt 9 Mrd DM. Das sind 2,25 Mrd Zigaret-
tenpackungen. Im Durchschnitt benutzen
in Deutschland - an 365 Tagen im Jahr -
tédglich 6 Millionen Raucher einen Zigaret-
ten-Automaten des Tabakwaren-GroB-
handels.

Die Zigaretten-Automaten sichern
dem TabakwarengroBhandel erhebliche
Umsétze. Sie verursachen aber auch hohe
Investitionen und viel Aufwand. Der
Tabakwaren-Groffhandel beschiftigt fiir
seine Automaten neben den organisato-
risch notwendigen Automatenfiillern
auch Automatentechniker. Sie garantie-
ren den schnellen Kundendienst, sie wer-
den benotigt, um Beschédigungen zu be-
seitigen und anfallende Storungen zu be-
heben. Dazu gehoren leider auch Berau-
bungen und Aufbriiche von Automaten,
die zusammen mit der Verwendung von
ausldndischen Miinzen und Falsifikaten
Schiden im Jahr von 22 Millionen DM ver-
ursachen.



















LGA-NACHRICHTEN

BUCHBESPRECHUNGEN

WIE GEWINNEN SIE NEUE KUNDEN?
WIE ,.BETREUEN" SIE IHREN
KUNDENSTAMM?

Fragen, die Sie sich immer wieder neu
stellen. »
Mairs Geographischer Verlag bietet
Thnen optimale Losungen fiir Ihr Problem.
Mit unseren Pradukten, die Sie bereits
kennen, wie =~
Der Neue (

Die Informationsbasis iiber européische
Rechtsformen ist jedoch noch liickenhaft.
Dabei sind die beteiligten Unternehmen auf
eine europarechtvertrigliche nationale In-
tegration in den einzelnen Sitzstaaten ange-
wiesen. Die Gesamtproblematik erschlief3t
sich deshalb erst, wenn auller den gemein-
schaftsrechtlichen Grundlagen der EWIV
der Kontext nationaler Steuersysteme, die
Rahmenbedingungen der steuerlichen EG-
Harmonisierungund der internationale Dis-
kusswnsstami einbezogen werden.

wieder, zu welch brutalen Mitteln die Partei
greift, wenn jemand an ihrer Macht und
Kompetenz zweifelt.

Die komplexen Entwicklungen im Reich
der Mitte werden in diesem Buch aber nicht
nur unter den géngigen Blickwinkeln ,Re-
form” und ,innenpolitische Machtverhélt-
nisse” betrachtet, sondern erhalten durch
einen Umrifl wichtiger Phasen chinesischer
Geschichte auch einen erweiterten Hinter-
grund So ann 1 besseres Versta.ndms




