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BERTELSMANN-KONZERN

Die Bestsellerfabrik
(siehe Titelbild)

'm Hamburger Bierlokal ,Patzenhofer®

fragten vor einigen Wochen zehn junge
Leute — darunter zwei Seemiénner ohne
Heuer, ein Kesselreiniger und ein Krank-
geschriebener — nach dem Herrn, ,der die
Zeitungsanzeige aufgegeben hat® Darauf
meldete sich ein schlanker, gutgekleideter
Vertreter, der den Ankommlingen Freibier
spendierte und ihnen auseinandersetzie,
weswegen er sie zu diesem Treff bestellt
hatie: ,.Sie haben immer schon

Phonotruhen ausgaben. Wie groB3 die Masse
der westdeutschen Bundesbiirger ist, die in
ihrer Freizeit keine Neigung zum Biicher-
lesen verspiiren, konnte Mohn aus einem
Testbericht des Deutschen Instituts fir
Volksumfragen, Markt- und Meinungs-
forschung (Divo) in Frankfurt entnehmen.
Es stellte vor einigen Monaten durch eine
Reprisentativbefragung fest, dal 47 Pro-
zent der interviewten Wirtschaftswunder-
biirger nicht ein einziges Buch besitzen*.
44 Prozent, so erkundete das Frankfurter
Institut, suchen auch Kkeine Leihbiblio-
theken auf, 80 Prozent der Befragten hin-
gegen lesen Zeitschriften und 90 Prozent
immerhin regelmiBig eine Tageszeitung.
Der Geschiftsmann Mohn, der bei jeder
Gelegenheit den Rechenschieber zur Hand

Biicherlesen hitten schlieflen wollen, sich
jedoch gescheut hitten, eine Buchhandlung
aufzusuchen in der Befurchtung, sich wegen
ihrer Unkenntnis 1im Umgang mit Biichern
zu blamieren.

Aus demselben Test geht aber auch her-
vor, dafl viele Bertelsmann-Leseringmit-
glieder sich tiber die Methoden beklagten,
mit denen man sie in die Gutersloher Buch-
gemeinschaft gelotst hatte. Drei Beschwer-
den, die von den Divo-Testern' notiert
wurden, sind sehr bezeichnend:

[> .Die Hauswerber waren zu aufdring-
lich.“

[> ,Das war Bauernfingerei, wie die Ver-
treter das gemacht haben; sie haben uns
praktisch hineingezwungen.*

> ,Mir hat der Vertreter vor-

von dem Bertelsmann-Verlag in
Giitersloh gehort, dem groBiten
Buchverlag Europas, und von
seiner Buchgemeinschaft, dem
* Bertelsmann-Lesering. Dafiir
werben wir laufend Mitglieder.
Da wir demnichst eine grofie
Werbekampagne — besonders in
den Kasernen der Bundeswehr
— starten, mochten wir Sie fiir
den AufBlendienst anlernen.®

Als durchschnittlichen Wochen-
verdienst nannte der Agent aus
Giitersloh den Werbeaspiranten
250 Mark; bei fiinf Werbungen
je Tag sei das spielend zu schaf-
fen. Schiichtern vorgetragens
Zweifel zerstreute der Mann aus
Giitersloh mit ldssiger Hand-
bewegung: ,Dat is janz einfach.
Sie miussen die Mentalitit des
Deutschen kennen — Haupt-
sache, 'nen Haufen Leder im
Schrank, alles andere ist un-
wichtig.«

Dieser Argumentation konnte
sich keiner der jungen Leute
entziehen. Alle lieBen sie sich
fur den ,Einsatz“ vormerken.
Schwierigkeiten, die sich aus
dem spontanen EntschlufZ er-
gaben, wurden schleunigst aus-
gerdumt. Der Agent aus Gliters-
loh streckte einem der Ange-
worbenen sogar einen grofleren
Betrag zum Begleichen einer
Schneiderrechnung und das
Kostgeld fur die Eltern wvor.
Einigen Bewerbern, die noch in
emnem anderen Arbeitsverhiltnis
standen, wurde geraten, unbe-
zshlten Urlaub zu nehmen. Als
triftigen Grund sollten sie
~dringende Erbschaftsangelegenheiten® an-
geben.

Solche Anwerbungen waren wihrend
der letzten Wochen in verschiedenen
Grofistidten zu beobachten. Diese Per-
sonalergdnzung steht in direktem Zusam-
menhang mit den Pldnen, die der Chef des
C Bertelsmann-Verlags in Giitersloh,
Reinhard Mohn, 36, vor kurzem mit seinen
engsten Beratern besprach,

Verlagschef Mohn hat den Ehrgeiz, den
festen Kundenkreis seines Bertelsmann-
Leserings in wenigen Wochen auf zwei
Millionen Mitglieder zu vergroéBern. Zur
Zeit beliefert Mohn bereits etwa 1,9 Mil-
lionen Buchkunden mit den Erzeugnissen
seiner Buchfabrik, die im vergangenen Jahr
20 Millionen Bucher herstellte — das sind
16 Prozent der gesamten westdeutschen
Buchproduktion.

Mit seiner neuen Werbekampagne will
Mohn auch Bevdlkerungsschichten fir den
Lesering gewinnen, die bisher trotz der
vorausgegangenen raffinierten Propaganda-
mandver der Giitersloher Verlagszentrale
keine Biicher kauften, sondern ihr Geld
lieber fur Kinobesuche und fiur die An-
schaffung von Mopeds, Kleinwagen und
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gelogen, er komme vom Ju-
gendamt, und alles ware
kostenlos. Ich beziehe die
Bicher (bis zum Ablauf des
Abonnements), weil mich das
Gericht dazu verurleilt hat.«

Immerhin imponierte dem
Vorstand des Bérsenvereins der
deutschen Verleger und Buch-
handler der positive Teil des
Volksbefragungsergebnisses so
sehr, daf} er in seinem letzten
Sitzungsbericht vermerkte: ,In
der ganzen Wirtschaft hat sich
ein stdarkerer Zug zum direkten
Ansprechen des Kunden durch-
gesetzt. Der Kunde will mehr
umworben werden und erwar-
tet die bequemste Art von An-
gebot... Der Erfolg der groBlen

Versandhauser — wie Bertels-
mann — kénnte einen Weg an-
zeigen.”

Diese Protokollnotiz ist eine
typische Spatziindung. Noch vor
einigen Jahren sah die Elite der
Verleger auf die Firma Bertels-
mann ziemlich hochmutig herab.
Fur die seriosen Verleger war
und blieb der Verlag Carl Ber-
telsmann (in Fachkreisen kurz
C. B. genannt) ein Provinzunter-
nehmen, das es in mehr als hun-

dert Jahren nicht geschafft
hatte, sich ein Renommee zu
erwerben.

Der Griinder der Giitersloher
Firma, Carl Bertelsmann, wasr
ein stadtbekannter Eiferer der

Verlagschef Mohn: ,,Die angewandten Werbemethoden sind . ..

nimmt, um seine Gewinnchancen zu ermit-
teln, ist fest davon iiberzeugt, dal es ihm
und seinen Helfern gelingen wird — trotz
Film, Rundfunk und Fernsehen —, einen
Teil dieser Ignoranten, die seit ihrer Schul-
entlassung weder zur Unterhaltung noch
zur Belehrung ein Buch aufgeschlagen
haben, fiir seinen Lesering zu gewinnen.
Er greift bei dieser Spekulation auf einen
Test des Frankfurter Volksbefragungs-
instituts zurlick, das erforschte, warum das
Gros der 1,9 Millionen Bertelsmann-Lesc-
ringmitglieder an Blchern aus Gitersloh
Gefallen findet. Demnach gaben 38 Prozent
der Befragten an, sie hitten sich zum stén-
digen Biicherbezug entschlossen, weil ihnen
der Bertelsmann-Verlag Biicher zum Vor-
zugspreis liefert. 34 Prozent reizt die be-
queme Maoglichkeit, Bilicher ins Haus ge-
schickt zu bekommen; 32 Prozent schitzen
das reichhaltige Angebot des Bertelsmann-
Leserings, und 22 Prozent beichteten, dafl
sie schon ldngst ihre Wissenslicken durch

* Unter den Bilicherbesitzern, die sich vorwie-
gend aus Angehorigen der selbstandigen und
freien Berufe rekrutieren, haben etwa 15 Prozent
emne kleine Bibliothek von 100 Bichern. alle
ubrigen besitzen hochstens bis zu 15 eigene
Biucher.

evangelischen Kirche gewesen;
er hatte seine kleine Druckerei
1835 eigens zu dem Zweck ein-
gerichtet, der Minden-Ravensberger Er-
weckungsbewegung — einer strengen pie-
tistischen Glaubensrichtung — dienstbar
sein zu koénnen; fiir diese Bewegung war
der Bertelsmann-Verlag, der die Pietisten-
traktate und Sonntagsblitter druckte, ,,Un-
seres Herrgotts Kanzeley®,

Unter dem Sohn des Griinders, Heinrich
Bertelsmann, entwickelie sich die Firma
erst recht zum Spezialverlag fiir wissen-
schaftliche theologische Werke, evange-
lische Missionsliteratur und kirchliche Er-
bauungsschriften. Daneben verlegten Ber-
telsmann und spidter sein Schwiegersohn
Johannes Mohn, der Grofivater des heu-
tigen Verlagschefs, den ein Halsleiden
daran gehindert hatte, Pastor zu werden,
noch Jugendschriften und p&adagogische
Lehrbiicher. Damit beschieden sich drei
Cenerationen Bertelsmann-Mohn.

Erst 1929 — zu Beginn der groflen Wirt-
schaftskrise — gab der damalige Verlags-
chef Heinrich Mohn dem Dridngen seines
Vertriebsleiters Fritz Wixforth nach. der
dem Heinrich Mohn wegen der Kassenebbe
empfahl, gingige Unterhaltungslektiire zu
produzieren. Noch heute strahlt Vertriebs-
chef Wixforth, 59, vor Vergniigen, wenn er



berichtet, daB der erste Romantitel, mit
dem sich der christliche Verlag in die un-
terste Etage der Belletristik verirrte, ,,Der
Liebe Not*“ lautete.

Die Einnahmen, die dem Verlag aus wei-
terer literarischer Parterre-Akrobatik zu-
flossen, regten die'Verlagsleitung an, einige
Stufen hoher zu steigen. Allerdings, so gibt
Wixforth freimiitig zu, ,Autoren wie
Gustav Schréer (,Um Mannesehref) waren
das AuBerste. Wir lagen immer etwas iiber
Courths-Mahler“,

Als dann nach 1933 der Marschtritt der
nationalen Erweckungsbewegung durch die
StraBen hallte, wurde der christliche Ber-
telsmann-Verlag von dieser politischen
Missionsbewegung in den Bann gezogen.
Bertelsmann forderte Autoren wie Hans
Grimm (,,Volk ohne Raum*) und

Da der technische Betrieb in den letzten
Kriegsjahren zerbombt sworden war,
wuchsen dem Senior Heinrich Mohn die
Schwierigkeiten beim Neuaufbau des Ver-
lags bald iiber den Kopf. Heinrich Mohn
konnte zwar das evangelische Gesangbuch
zu dreiviertel auswendig, aber mit dem
Hauptbuch der Firma war er weniger ver-
traut, Daher zog er sich gern aus dem Ge-
schift zuriick, um fortan nur noch theolo-
gische Studien zu treiben, als sein Sohn
Reinhard 1948 aus amerikanischer Kriegs-
gefangenschaft zurlickkehrte,

DaB Reinhard, damals 26 Jahre alt, die
Leitung des Verlags iibernahm, verstiel
eigentlich gegen einen fritheren Familien-
ratsbeschiuB3, nach dem Reinhards alterer
Bruder Sigbert seinem Vater als Chef

Verlage noch verschirft wurde, Deshalb
muBten die Verlage nach neuen Vertriebs-
formen suchen, die einen moglichst siche-
ren Absatz gewihrleisten“. So beurteilt
der Kolner Anwalt Dr. Kurt Runge —
einer der Rechtsberater, die der Bertels-
mann-Verlag in letzter Zeit wegen seiner
zahlreichen Wettbewerbsprozesse bemiihen

mufite — die damalige Situation. ,Rest-
auflagen vieler guter Biicher® — so heifit
es weiter in Runges Gutachten — ,ver-

stopften den Markt und beschriankten die
Aufnahmefihigkeit des Sortiments immer
mehr. Einzelne Verlage versuchten mit
hilligen Buchreihen (wie ro-ro-ro des Ro-
wohlt Verlags) etwas von der Kaufkraft
des lesenden Publikums an sich zu ziehen,
andere gingen dazu tuber, billige Volks-

ausgaben wertvoller Romane zu

mehr noch den Kriegsschriftstel-
ler P. C. Ettighofer (,Verdun®,
,Gespenster am Toten Mann®,
»Eine Armee meutert“). Beson-
ders an den Biichern Ettighofers,
die eine Rekordauflage von etwa
fiinf Millionen Exemplaren er-
reichten, verdiente der Gliters-
loher Verlag sehr gut.

Aber es kamen fiir ihn auch
bose Zeiten. 1944 muflte die Fir-
ma auf hdchste Anordnung ihre
Produktion einstellen. Zwei Pro-
kuristen und der Geschaftsfiihrer
Steinsieck, ein Schwager des da-
maligen Verlagschefs Heinrich
Mohn, wurden plotzlich verhaf-
tet und in das Untersuchungs-
gefingnis Moabit eingeliefert.
Heinrich Mohn entging dem
gleichen Schicksal nur, weil er
schwerkrank darnieder lag.

Die Herren des Bertelsmann-
Verlags wurden bezichtigt, sich
am totalen Krieg bereichert zu
haben. Sie hitten sich Papier-
kontingente erschlichen und
mit dem subversiven Matthias
Lackas zusammengearbeitet,dem
damaligen Beauftragten fir den
Aufbau von Soldatenbiichereien,
der fiir anriichige Geschifte
Schmiergelder erhalten habe; so
behauptete jedenfalls die An-
klage. Lackas (,Ich war das
Opfer einer Intrige; mein Jahres-
einkommen betrug damals etwa
100 000 Mark neben Gehalt und
Spesen, denn ich bekam fiir die
Wehrmacht-Druckauftrige zwei
Prozent Provision“) wurde zum
Tode verurteilt; nur der Zusam-
menbruch des NS-Regimes ret-
tete ihm das Leben, so daB3 er zwdlf Jahre
spiter in der Lage war, das westdeutsche
Leserpublikum mit dem Buch der Etikette
zu ergdtzen. Lackas ist ndmlich heute Ge-
schiftsfilhrer des Perlen-Verlags in Mar-
bach, der den Knigge der Pappritz her-
ausgab.

Dafi die Herren aus Giitersloh von der
nationalsozialistischen Kriegsjustiz nicht
ganz so hart angefaBt wurden wie Lackas,
daB man sie vielmehr nach einem drei-
viertel Jahr Untersuchungshaft aus Moabit
entlieB, bringt der ehemalige C. B.-Star-
autor Ettighofer mit seinen Beziehungen
zum Propagandaministerium in Zusam-
menhang: ,Ich habe die Herren heraus-
gepaukt.“

Nach Kriegsende mufite sich die C.B.-
Ceschiftsleilung aber von Leuten wie
Ettighofer scharf distanzieren. Sie tat es
mit kaum zu uberbietender Deutlichkeit
und erreichte dadurch, daB3 die alliierten
Controller der brachliegenden Firma 1947
eine Verlagslizenz — die notwendige Auf-
Jassung — bewilligten, damit sie neu be-
ginnen konnte.

DER SPIEGEL, Mittwoch, den 24. Juli 1957

... das Geheimnis des Erfolges”: Vertriebschef Wixforth

nachfolgen sollte. Reinhard Mohn hatte
Biicher schon in der Schule nicht sonder-
lich geschitzt, so dafl ihm seine Eltern
empfohlen hatten, sich friithzeitig nach
einem praktischen Beruf umzusehen. So
hatte er sich dann — ehe er als Leutnant
der Division Hermann Géring von ameri-
kanischen Panzern iiberrollt wurde — da-
mit abgefunden, Bauingenieur zu werden.
Aber dann wurde sein Bruder Sigbert als
Kriegsgefangener in Sibirien zurlick-
gehalten.

Reinhard Mohn begann seine verlege-
rische und buchhindlerische Laufbahn mit
einem Kurzlehrgang bei der befreundeten
Buchhandlung Calvér in Gottingen. Als er
sich danach an seines Vaters Schreibtisch
setzte, machte er als erstes die betriibliche
Feststellung, ,daB das inzwischen an-
gesammelte Autoren-Repertoire génzlich
ungeeignet war, die wirtschaftliche
Existenz des Verlags zu sichern. Im Som-
mer 1949 hielten sich die Riicksendungen
mit den Auslieferungen die Waage®“.

Es herrschte damals allerdings auf dem
ganzen westdeutschen Biichermarkt eine
strukturelle Absatzkrise, ,die durch die
Uberproduktion zahlreicher (Nachkriegs-)

veranstalten. Das auf diese Weise
ins Wanken geratene Preisgefiige
des Buchhandels geriet nech
mehr durcheinander infolge des
Aufkommens zahlreicher Neu-
grindungen von Buchgemein-
schaften aller Art, so dal man
in der ,Arbeitsgemeinschaft der
Buchgemeinschaften' geradezu
von einer ,Inflation der Buch-
gemeinschaften‘ sprach.«

Es gab damals in der Bundes-
republik mehr als 40 Unterneh-
men — vom Krimi-Buchklub
des Miinchner Goldmann-Ver-
lags bis zur Scharnhorst-Buch-
kameradschaft der Soldatenver-
bande —, deren Geschift die
Abonnementslieferung von Bii-
chern unter Umgehung des
Ladenhandels war.

Da kam im Herbst 1949 der

Berliner Buchhidndler Erich

Cramer auf eine Idee, die er

dem Vorstand des Borsenvereins

Deutscher Verleger und Buch-

hindler mitteilte: ,Die Feind-

schaft zwischen Sortimentern
 (Ladenbuchhéndlern) und Buch-
gemeinschaften gehort zwar seit

Jahrzehnten zu den feststehen-

den Traditionshegriffen unseres

Standes, aber warum sollen wir

Buchhéndler nicht alle zusam-

men eine Buchgemeinschaft auf

genossenschaftlicher Basis griin-
den. Natiirlich mussen wir dafiir
auch die Elite der Verleger ge-
winnen, so dall wir wertvolle

Buchreihen zu Preisen heraus-

bringen kénnen, mit denen die

ibrigen Buchgemeinschaften
nicht konkurrieren kénnen.“

Zu einem 3hnlichen Unterfangen hatten
sich die Ladenbuchhindler allerdings schon
einmal in den zwanziger Jahren aufgerafft.
Sie wollten es bereits damals nicht langer
ertragen, daB grofle Buchgemeinschaften,
wie die mit den Gewerkschaften verbiin-
dete Biichergilde Gutenberg, die in allen
Grofistidten Filialen unterhilt, den Sorti-
mentern die Kunden abjagten.

Alle diese Buchgemeinschafien sichern
sich einen festen Kundenkreis durch Ab-
schlufl von Abonnements, die meistens erst
nach einem Jahr kiindbar sind. Ein solches
Abonnement garantiert der Buchgemein-
schaft einen bestimmten Umsatz, so daB
sie darauf ihre Kalkulatioh aufbauen kann.
Sie kann also fast risikolos hohe Druck-
auflagen von Bilichern herausbringen, die
auf die soziale Struktur eines speziellen
Leserkreises abgestimmt sind. Die Druck-
rechte werden zumeist von Verlagen, die den
Titel bereits fiir den gewodhnlichen Buch-
handel aufgelegt haben, gegen eine relativ
niedrige Lizenzgebiihr erworben. Mit Vor-
liebe vervielfiltigen die Buchgemeinschafl-
ten aber Werke, die urheberrechtlich nicht
mehr geschiitzt sind, so daf die Verleger
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keine Tantiemen mehr an die Autoren oder
ihre Erben zu zahlen brauchen. Mit dieser
Kollektion gidngiger Unterhaltungsliteratur
fiel "es den Buchgemeinschaften nicht
schwer, die Preise des normalen Buch-
handels erheblich zu unterbieten.

In den zwanziger Jahren waren die Ab-
wehrmandver der Sortimenter schlieBlich
in  endlosen Prozessen untergegangen.
1949/50 wollte es die Buchhindlerschaft
nun besser machen; Cramer und der zweite
Vorsitzende des Borsenvereins Kurt
Meurer ftrommelten in Frankfurt die
renommiertesten Buchhéndler und Ver-
leger zusammen, um sie fiir den Plan einer
genossenschaftlichen Gemeinschaftsgriin-
dung zu erwidrmen. ,Den Bertelsmann-~
Verlag“, erinnert sich Cramer, ,hatten wir
allerdings nicht 2zu unseren Beratungen
eingeladen. Der Verlag erschien uns wegen
seiner — na, sagen wir ruhig -— unter-
durchschnittlichen Produktion nicht ge-
eignet.“ Diese Voreingenommenheit rachte
sich spéter bitter.

AWir sind keine Bestseller-Kulis”

Cramer, Meurer und der ehemalige Lei-
ter des Berliner Buchhidndlerhauses, Hans
E. Hoynck, bastelten monatelang an den
Griindungsvorbereitungen der ,Buchge-
meinde des Deutschen Buchhandels“ (BDB).
Allen interessierten Buchhindlern wurde
damals ein Memorandum zugestellt, in
dem es hief3: ,Das Kapital des Unterneh-
mens wird vom gesamten deutschen Buch-
handel durch Erwerb der Genossenschafts-
anteile aufgebracht. Die Betreuung der
Abonnenten erfolgt ausschlieBlich durch
die Buchhandlungen, die als Geschifts-
stellen der BDB besonders kenntlich ge-
macht werden. Die Werbung von Abonnen-
ten fiihrt das Sortiment (der Ladenbuch-
handel) nach eigenen Gemeinschaftsplinen
durch, Dariiber hinaus wirbt die Zentrale
direkt. Die durch die Direkiwerbung ge-
wonnenen Mitglieder werden nach einem
bestimmten Verfahren auf den ortsansissi-
gen Buchhandel verteilt.© .

Cramers Vorschlige fanden aber sehr ge-
teilte Aufnahme. ,,Wir wollen uns doch
nicht zu Bestseller-Kulis und Handlangern
einiger Buchfabriken“ — so tonte es dem
Cramer wihrend der Griindungsversamm-
lungen aus den Reihen der Buchhandler
entgegen -— ,degradieren lassen, die wie
Warenhduser standardisierten Massenbe-
darf befriedigen. Die Stirke des Sortimen-
ters liegt nach wie vor in der individuellen
Beratung der Biicherkunden. AuBerdem
wollen wir uns nicht mit den Vorzugs-
bénden der Buchgemeinschaft das normale
Geschidft verderben.”

Vielleicht wére aber nach monatelangen

Vorbereilungen doch noch etwas aus Cra- .

mers Genossenschaftsprojekt geworden,
wenn sich nicht auch =zahlreiche Buch-
verleger dagegen gesperrt hitten. ,Im we-
sentlichen muf3 diese Buchgemeinschaft auf
Lizenzausgaben von Bestsellern fufien“, so
erklidrte ein Sprecher der Verlegerschaft.
»Selbst wenn man eine Schonfrist von
einem Jahr zwischen das Erscheinen der
Originalausgabe und das Erscheinen der
Buchgemeinschaftsausgabe einschaltet, wird
auf lange Sicht die Differenz zwischen zwei
Preiskategorien im selben Laden unver-
meidlich sein* — was sich natiirlich zum
Nachteil der Verleger von Originalaus-
gaben ausgewirkt haben wiirde.

Wahrend Buchhidndler und Verleger sich
noch stritten, hatte sich ein alter Fach-
mann des ambulanten Buchhandels, der
Vorsitzende des Verbandes der Versand-
buchhéndler Johannes Thordsen-aus Ham-
burg, bereits danach umgesehen, wie er die
Cramerschen Buchgemeinschaftsideen fir
den Versand- und Reisebuchhandel nutz-
bringend auswerten kdnnte. Als Reisebuch-
héndler bezeichnen sich etwas hochtrabend
die Grossisten des Buchgewerbes, die volks-
tiimliche Literatur und preiswerte Sonder-
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- interessierte 1950 —

Lesering-Planer Cramer
Verséhnung: zwischen Buchhandel ...

angebote der verschiedensten Verlage durch
Hausierer vertreiben.

Uber die Qualitaten des Verbandsfiithrers
Thordsen gibt eine kiirzlich erschienene
Jubildaumsschrift des Thordsen-Verlags
Aufschluf3: , Nicht umsonst hatte Johannes
Thordsen in Husum die Direktor-Moller-
Schule besucht, die weit liber die Grenzen
des Landes bekannt war und aus der so
mancher Tiichtige ins Leben geschritten

ist... Johannes Thordsen betrat (1924)
Hamburg mit ganzen 50 Mark in der
Tasche. Aber mit elwas, das in dem

Beethovenwort: ,Ich will dem Schicksal in
den Rachen greifen; ganz niederbeugen
soll es mich gewif3 nicht‘ ausgedruckt ist.“

Lesenng-oeniiie Lucaus
. und Buchgemeinschaft?

Dieser tiichtige Johannes Thordsen, der
nicht nur als Herrenreiter des Flottbeker
Reitervereins, sondern auch auf dem ge-
schiftlichen Rasen Hiirdenspriinge liebt,
nach den Debatten
im Borsenverein der Verleger und Buch-
héndler — den verkannten Bertelsmann-
Verlag fiir das umstrittene Projekt, eine
Buchgemeinschaft mit dem etablierten
Buchhandel — in diesem Falle allerdings
dem ambulanten - zu verknupfen. Eile
sei allerdings geboten, mahnte Thordsen,
da der Minchner Verleger Kurt Desch*
schon dabei sei, die Cramerschen Ideen zu
verwirklichen.

Mohn war zunichst skeptisch, als er den
Thordsen weitschweifig reden horte, aber
nachdem der junge C.B.-Chef mit dem
Rechenschieber — seinem stdndigen Requi-
sit — ausgerechnet hatte, daffi er trotz
maéaBiger Buchpreise schon mit 200 000 Buch-
gemeinschaftsmitgliedern einen Jahresum-
satz von funf Millionen Mark erzielen
konnte, war er bereit, sich mit Thordsen zu
arrangieren.

Was sich bald darauf in der Bundes-
republik abspielte, ist spater in einer Reihe
von Wettbewerbsprozessen aktenkundig
geworden. ,Mit Tausenden von Vertretern
und Hunderten von Werbewagen wurde
ein beispielloser Werbefeldzug gestartet.
Es zeigte sich, dal man mit den Verire-
tern einen Markt erschloB3, den der Laden-
buchhandel bisher nicht erreicht hatte.“ So
heifit es in einem Bericht der Firma Ber-
telsmann. ,Nach einer Untersuchung der
Frankfurter Markt- und Meinungsfor-
schung-GmbH vom Friihjahr 1956 waren
tatsidchlich 85 Prozent dieses Umsatzes ohne
den Lesering nicht zustande gekommen...
Das Finden dieser Marktlucke und die an-
gewandten Werbemethoden sind daseigent-
liche Geheimnis des Erfolges ...

In welche Marktliicke die Werber hin-
einstiefen, zeigt eine soziologische Gliede-
rung der Bertelsmann-Abonnenten aus den
Aufbaujahren des Leserings: 54 Prozent
der geworbenen Buchkunden waren Arbei-
ter, Angestellte und kleine Beamte mit
einem Monatsverdienst zwischen 150 und
499 Mark. (23 Prozent hatten nur ein Ein-
kommen von 150 bis 299 Mark.) ’

Schwindel mit Freilosen

Nach den Anfangserfolgen fanden sich
auBler Thordsen sehr bald weitere Buch-
handler bereif, fiir Bertelsmann Abonnen-
ten zu werben und sie spater mit Lesering-
Buchern zu beliefern, Dabei wurde genau
nach dem Plan verfahren, den der Buch-
hindler Cramer 1949/50 entworfen hatte,
aber im Bdrsenverein der Verleger und
Buehhédndler nicht hatte durchsetzen kon-
nen: Die Firma Bertelsmann schaltete fur
Werbung und Buchvertrieb den Teil des
Buchhandels ein, der fiir robuste Werbe-
aktionen die noétige Erfahrung und auch
die eingefahrenen Verireterkolonnen mit-
brachte. Das waren in erster Linie die
Versandbuchhéndler unter der Regie ihres
Verbandsprisidenten  Thordsen, spéter
kamen noch die Firmen des sogenannten
Werbenden Buch- und Zeitschriftenhandels
hinzu, Dagegen blieb die Zahl der Sorti-
menter, die dem Bertelsmann-Lesering
ihre Buchliden als Werbe- und Vertriebs-

stellen zur Verfligung siellten, relativ
gering.

Das auf den ersten Blick etwas umstiand-
lich anmutende zweisiufige Vertriebs-
system, das Bertelsmann-Mohn prakti-
zierte — die Lieferung der Biicher tber
Unterfirmen —, brachte ihm groB8e Vor-
teile: Mohn brauchte nicht — wie die

meisten dlteren Buchgemeinschaften —
eigene Filialen zu erdffnen und sparte da-
durch Kosten. Gleichzeitig trieb er einen

* Desch griindete mit einer Anzahi Sortiments-
buchhandlungen ein Abonnementsunternehmen,
das sich aber nicht durchsetzen konnte.



Keil in den traditionsgemiB buchgemein-
schaftsfeindlichen Buchhandel, indem er
sich eine grofle Anzahl von Firmen — es
sind zur Zeit etwa 2700 — verpflichtete, so
daf3 er den Opponenten gegeniiber immer
wieder behaupten kann: ,Ich arbeite doch
mit dem Buchhandel eng zusammen. Jede
Buchhandlung kann Lesering-Mitglieder
werben und betireuen.®

Dem kleinen Sortimentsbuchhéndler fallt
das aber meistens schwer, weil er {iber
keine eigenen Werbekolonnen verfiigt und
sich im wesentlichen darauf beschridnken
mufl, Leseringkunden unter seiner Lauf-
kundschaft zu werben. Allerdings bieten
die Werbekolonnen, die der Bertelsmann-
Verlag selbst ausschickt zur Zeit
kurven etwa 800 solcher Spezialwerber mit
verlagseigenen Autos durch die Bundes-
republik —, auch den Sortimentern neu-
geworbene Lesering-Mitglieder an, wenn
die Buchhindler die Werbekosten und Ver-
treterprovision {ibernehmen.

Diese Ausgaben lohnen sich, sobald eine
Buchhandlung mindestens - 800 bis 1000
Bertelsméanner betreut. Die Unterfirmen
kassieren némlich etwa 40 Prozent vom
Verkaufspreis jedes Lesering-Exemplars,
das sie an ihre Abonnenten weiterleiten.
Bei 1000 Abonnentien ergibt das im Durch-
schnitt eine monatliche Rendite von rund
1500 Mark.

Die meisten Sortimenter verhielten sich
aber trotz solcher Géwinnaussichten gegen
Bertelsmann sehr reserviert, weil sie es
noch nicht vergessen haben, dafl
die C.B.-Werber — vor allem in denJahren
1950 bis 1952 — hiufig mit riiden Methoden
die Laufkundschaft abgejagt hatten. Die
Werber parkten oftihre als fliegende Biicher-
stuben hergerichteten VW-Busse in der

* In der Gala-Tracht der Husum'er Ringreiter.
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Lesering-Vorreiter Thordsen™
»,Dem Schicksal in den Rachen greifen” .

Nihe von Sortimentsliden, um Buchkunden
schon beim Herannahen abzufangen und
fur den Bertelsmann-Lesering festzunageln.

Noch schirfere Anklagen erhoben die be-
reits jahrzehntealten Buchgemeinschaften

gegen Thordsens Darmstiddter Kompagnon
Schwenke. Er habe seinen Leuten ein-
geschérft, so hei3t es in der eidésstattlichen
Erklarung eines ehemaligen Vertriebs-
inspektors: ,,Werbung ist Werbung, und
wir miuissen darauf bedacht sein, recht viele
Mitglieder von anderen Buchgemeinschaf-
ten abzuwerben; wobei wir sagen konnen,
was wir wollen. Hauptsache ist, da3 wir
darauf achten, daf3 kein Zweiter zugegen
ist, so daBl wir daraus keinen Schaden
haben koénnen.

Nach dem Slogan ,Wer lesen kann, liest
Bertelsmann® suchten die Bertelsmann-~
Propagandistenmit Vorliebe Lehrlingsheime
und Schulen heim, um dort Mitglieder fiir
den Berielsmann ~Jugendlesering — eine
Unterabteilung der Giitersloher Buch-
gemeinschaft — zu werben. Wie dabei ver-
fahren wurde, erlebte ein Angestellter der
Deutschen Buchgemeinschaft Darmstadt,
der Konkurrenz des Bertelsmann-Lese-
rings, in seinem eigenen Familienkreis:

Am 29. September 1956 erhielten die
Sextaner des Darmstiidter Ludwig-Georgs-
Gymnasiums in der Schule Freilose fir
eine Buchverlosung, auf denen sie ihren
Namen und ihre Adresse eintragen sollten.
Obwohl dies mit Billigung der Schulleitung
geschah, wurde nie ein Buch’ ausgelost.
Statt dessen erschien einige Zeit spéter
ein Beauftragter des Bertelsmann-Verlags
bei den Eltern der Kinder und erkléirie
ihnen, daf ihre Kinder durch die Unter-
zeichnung des Freiloses Mitglieder des
Berielsmann-Rings geworden seien. Die
Eltern wurden ersucht, ihre Zustimmung
schriftlich zu bekunden. Nicht wenige El-
tern lieBen sich durch die resolute Art des
Werbers liberrumpeln.

Auch vor noch bedenklicheren Werbe-
methoden schreckten die provisionsliister-
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die Haut.

Original-Flasche DM 3.75
Halbe Flasche DM 2.—
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sparsam- ergiebig- garantiert geschmeidiges Rq.en.

Original-Packung DM 2.25
Einsatz mit FuB DM 1.50

5SIR« -Ra(sir)creme

“oberaus stark schdumend - hautpflegend.
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Spricht man von lhren Grifl-Parties?
Yon lhrem entzlickenden Einfall,
abends nach 18 Uhr, mitten im Gar-
ten, lhren GRILLFIX vor den Augen
erstaunter Eingetadener .arbeiten®

zv lassen...!

Sie miften einmal beobachten, wioe
mide Gdsle wach, sehr wach wer-
den, wenn es im GRILLFIX zu . knistern"
beginnt: Keiner, dem nicht die Zunge
gribbelte in froher Erwartung der
kostlichen .Grillereien”, die er her-

vorzaubert — der

SCHMIDT & CO. XG, SCHWELM/W.
IN ALLEN GUTEN FACHGESCHAFTEN

Vertretung fir Usterreich:
GEBR. GROH, WIEN, U&rtner StraBie 11

nen Bertelsmann-Werber nicht zuriick. So
wurde zum Beispiel am 11. Juli 1956 auf
dem Neumarkt in Koéln ein Friulein
Lieselotte Klein von einem Werber an-
gesprochen und aufgefordert, dem Lese-
ring beizutreten. Als die Kélnerin erklirte,
daf3 sie solche Absichten nicht habe, schlug
der Vertreter vor. ihr in den nachsten Mo-
naten die Bertelsmann-Lesering-Illustrierte
— eine gratis gelieferte Kundenzeitschrift
— zu schicken, damit sich die Ko6lnerin von
den preiswerten Angeboten des Giiters-
loher Verlagshauses 1iberzeugen Kkonne.
Dann bat er um ihre Adresse, die er auf
einem Formular notierte, und schliefllich
prasentierte er der Kolnerin unter pausen-
losem Geschwitz das Formular zur Unter-
schrift, wobei er betonte: ,,Sie {ibernehmen
damit keinerlei Verpflichtung.“ Erst nach
einem Monat, als die Lieselotte Klein
zur Beitragszahlung aufgefordert wurde,
merkte sie, dafl sie ein Aufnahmeformular
fiir den Bertelsmann-Lesering unterschrie~
ben hatte.

Der Trick mit dem Fragebogen

DalBl es sich dabei keineswegs um einen
Einzelfall handelte, muBite sogar die Gii-
tersloher Verlagsleitung zugeben. Sie be-
klagte sich vor einigen Monaten wihrend
einer Vertretertagung tiber die vielen fri-
sierten Zugdnge neuer Abonnenten, die
wiitend protestiert hatten, als sie Mit-
gliedsbeitrag hezahlen soliten. Daraufhin
verlangte der Verlag von den Veriretern
die Provisionen und sonstige Vorauszah-
lungen zuriick. Die zum Teil gar nicht
mehr auffindbaren Riipel unter den Ver-
tretern stehen zur Zeit beim Bertelsmann-
Verlag mit insgesamt 900 000 Mark in der
Kreide.

Die massive Werbung wurde inzwischen
abgebremst und verfeinert. Als perfekter
Werbeboss erwies sich der Vertriebsstellen-
leiter flir Bayern, Dr. Bohnenberger in
Miinchen, der seine etwa 200 Unterverire-
{er nach den Rezepten amerikanischer Ver-
kaufspsychologen schulte. Bohnenbergers
Leule ziickten auf ihren Werbestreifziigen
an den Wohnungstiiren Ausweis und
Fragebogen eines — in Kkeinem gericht-
lichen Vereinsregister eingetragenen -—
Vereins zur Bekdmpfung von Schmutz und
Schund und behaupteten, im Aufirag dieses
Vereins einen Test durchfithren zu mussen.
Dieser Prolog wirkte meistens als Sesam-
offne-dich, In den Wohnungen unterhiel-
ten sich die Werber mif den Hausfrauen
uber Fragen der Familie, der Freizeitge-
staltung und der Kindererziehung, wobei
sie mif gewichtiger Miene einen Frage-
bogen ausfiillten, als handele es sich um
einen amtlichen Vorgang.

Uber das Halbstarkenproblem kamen sie
auf die Gefdhrdung der Jugend durch
Schmutz- und Schundliteratur zu sprechen;
dann schlugen die Werber geschickt eine
Briicke zum Bertelsmann-Lesering: Der
christliche Verlag in Gutersloh liefere garan-
tiert keimfreie Lektiire, die man ohne Z4-
gern auch der heranreifenden Jugend in
die Hand geben konne. Welch ein Glick,
so freuten sich die Herren, daBl sie gerade
Aufnahmeformulare fiir den Lesering bei
sich hatten.

Tausende von Hausfrauen und Familien-
vitern erlagen dieser Werbetaktik. Boh-
nenberger fuhrte dem Bertelsmann-Lese-
ring fast jeden Monat 4000 bis 5000 neue
Mitglieder zu. Aber mittlerweile wurde
auch diese Masche miirbe. Einige Vertreter
hatten mit ihrer Fragebogenaktion Arger-
nis erregt. Vor einigen Monaten multe
sich Bohnenberger — auch gegeniiber dem
Bertelsmann-Verlag — verpflichten, seine
Buchwerbung nicht mehr mit Fragebogen-
aktionen zu koppeln. Dem Miinchner Ver-
sandbuchhindler Ed. Emil Thoma zeigte
aber noch vor etwa vier Wochen eine Ver-
treterin des Bohnenberger ihren Schmutz-

und Schundbekampfungsausweis und den
entsprechenden Fragebogen, mit dem sie
sich weiterhin die Werbearbeit flir Bertels-
mann-Produkte erleichtert.

Der Dr. Bohnenberger gibt seinen Leuten
seit einiger Zeit Miniaturtonbandgerite mit,
die unauffillig das Verkaufsgesprach auf-
nehmen, so dafl der Boss spiater kontrollie-
ren kann, ob sich die Werber geschickt
oder tolpatschig benommen haben. Die als
mustergiiltig befundenen Werbegespriche
werden den Bertelsmann-Rekruten zu Schu-
lungszwecken vorgespielt.

Der anhaltende massierte Einsatz von mo-
torisierten Vertreterkolonnen hatte durch-
schlagenden Erfolg: Bis 1952 registrierte
Bertelsmann bereits 420000 feste Buch- °
kunden fiir seinen Lesering, bis 1954 ver-
dreifachte sich die Zahl, und in wenigen
Wochen werden es zwei Millionen sein. Mit
dieser weiterhin wachsenden Abonnenten-
organisation iibertraf Mohn sogar den
grof3ten amerikanischen Buchklub, den
»Book-of-the-Month Club“, der eine halbe
Milhhon Mitglieder zdhlt* Auch in der
deutschsprachigen Schweiz und in Oster-
reich warb C. B. etliche Hundertausend
Leseringkunden.

Von jedem ihrer Buchabonnenten kas-
siert die Bertelsmann-Organisation monat-
lich 3,90 Mark Mitgliedsbeitrag; dafiir wer-
den dem Kunden zwei Buchbezugspunkte
gutgeschrieben. Die Preise der zur freien
Wahl angebotenen Biicher — es sind zur Zeit
fast 400 Titel — werden nédmlich so fest-
gesetzt, da man sie durch 1,95 Mark (ein
Bezugspunkt) dividieren kann. Auch teure
Werke, zum Beispiel Lexika, kann der
Bertelsmann-Abonnent mit Lesering-Punk-
ten abzahlen. Er kann aber auch iiber seine
Punktzahl hinaus weitere Blicher des Ver-
lags zu Lesering-Vorzugspreisen kaufen.
In jedem Quartal werden sogenannte
Hauptvorschlagsbidnde angeboten, meistens
Lizenzdrucke von Bilichern, die durch ihre
Verfilmung oder durch auffallende Rezen-

* In den USA entfallen etwa 10 Prozent des
Buchumsatzes auf rund 50 solcher Unternehmen.

Bertelsmann-Chefberater Kéhnlechner
For die Gemusefrau ...
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Bertelsmann-Lektor Leonhardt
... eine Sonderausgabe von Thomas Mann

sionen zumindest dem Namen nach auch
jeder Gemusefrau bekanntgeworden sind.

Dazu schrieb die franzdsische Literatur-
zeitschrift ,Le Figaro Littéraire“: ,Es gibt
Leute, die nur sanktionierte Blicher lesen
wollen. Diese Sanktionierung liefert ihnen
die Buchgemeinschaft dadurch, daB sie ein
bestimmtes Buch iiberhaupt in ihre Serien
aufnimmt. Das ist fiir viele Leute eine ge-
wisse Garantie.“ Erfolgreichste belletristi-
sche Schlager des Leserings ‘waren denn
auch Margaret Mitchells ,,Vom Winde ver-
weht“, das 800000mal verkauft wurde
(Leseringpreis 11,70 Mark; Ladenpreis 19,80
Mark), Bromfields ,Der grof3e Regen* (Lese-
ringpreis 7,80 Mark; Ladenpreis 10,80 Mark),
Daphne du Mauriers ,Rebecca® (Lesering-
preis 5,85 Mark; Ladenpreis 14,80 Mark)
und die Sauerbruch-Memoiren (Lesering-
preis -5,85 Mark; Ladenpreis 19,80 Mark).
Von den letzten drei Biichern wurden je
500 000 Exemplare verkauft.

Alle diese Titel sind Lizenzdrucke gén-
giger literarischer Marktware. Sagt Mohn:
, Wir schnappen den anderen Buchgemein-
schaften die besten Titel weg. Es gibt
natiirlich auch Verlage, die nichts mit
uns zu tun haben wollen, aber die meisten
verkaufen uns (wenn ein Bestseller bereits
den Héhepunkt der Konjunktur tiberschrit-
ten hat) ganz gern die Nachdruckrechte.
Der S. Fischer Verlag hat uns sogar die
Lizenz flir den Felix Krull von Thomas
Mann verkauft. Daran erkennt man doch
unsere kulturpolitische Aufgabe.“

Mitunter miissen die C.B.-Leute mit
den fremden Verlagen lange feilschen, bis
sie die Lizenzgeblhren so herunter-
gedriickt haben, daf3 sie in Mohns Finanz-
plan passen. ,Fir ein Drei-Punkte-Buch
(Leseringpreis 5,85 Mark) zahlt Mohn je
Exemplar etwa 30 Pfennig Lizenzgebiihr®,
verrit der alte Bertelsmann-Freund Mat-
thias Lackas, dessen Perlen-Verlag in
Marbach dem Mohn eine Anzahl Titel
liiberlieB3, ,zum Beispiel die Sauerbruch-
Memoiren und das Olympia-Buch. Das
Olympia-Buch liefert der Bertelsmann-
Verlag seinen Mitgliedern zum Vorzugs-
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preis von 11,70 Mark, wihrend es normaler-
weise 27,50 Mark kostet®.

Lackas sagt auch ungeniert, warum sich
die meisten Verleger mit Mohn arran-
gieren, obwohl sie hinter seinem Rucken
iiber den ausgeprigten Verdiensttrieb des
jungen Mannes-die Nase riimpfen: ,Wenn
irgendein Schinken in der Lesering-
Illustrierten angepriesen wird, und wenn
es auch nur eine Fiinf-Zeilen-Notiz ist,
dann sind im Handumdrehen schon 10 000
bis 20000 Stiick verkauft — ein Posten,
den man im normalen Handel selbst bei
guten Sachen niemals auf einen Schlag los
wird. Wer also dem Bertelsmann einen
Titel gibt, hat zwei bis drei Jahre lang
(solange laufen die Lizenzveririge) seine
Verkaufsgarantie. Zwar bekommt der
Lizenzgeber vom einzelnen Buch weniger
als im Normalverkauf, aber die Masse
macht’s (C.B. garantiert Auflagen von
200 000 Exemplaren und mehr) und vor
allem: Er kriegt sein Geld, wihrend er
sonst auf diesen Biichern unter Umstédnden
jahrelang sitzenbleibt.”

Uber die soziale Zusammensetzung des
Lesering-Publikums sagt Reinhard Mohns
engster Berater, Dr. Manfred Kohnlechner,
31: ,Bei uns ist ab Lieschen Miiller bis
zum Bundeswirtschafisminister Ludwig Er-
hard alles vertreten. Wir sind christlich
und treudeutsch.“ An dieser Grundhaltung
zweifelte allerdings der Stuttgarter Buch-
hiindler Rudolf Heesen sehr., In einem
offenen Brief an 14 000 Pfarrer und Theo-
logie-Professoren driickte er vor einiger
Zeit sein MiBfallen {iber die Entwicklung
des Verlags aus, der — frither ein Hort
der pietistischen Minden-Ravensberger Er-
weckungsbewegung — vollig aus der Art
geschlagen sei. Nach Heesens Meinung
sind die Biicher des Bertelsmann-Verlags
weder keusch noch ziichtig in Worten und
Werken. In harten Worten geilelte er die
»satanische Produktion® und forderte einen
Kurswechsel.

Dieser Vorwurf war sicher unberechtigt.
Die literarische Mischung, die der Lektor
des Lesering-Unternehmens, Karl Ludwig
Leonhardt, 34, zusammenbraut und von
Zeit zu Zeit erginzt, ist eher harmlos als
aufregend. Sagt Lesering-Lektor Leonhardt:
,Wir machen unser Geschidft doch aus-
schlieB3lich . mit unverwistlichen Bilichern
und gefilliger Weltunterhaltungsliteratur.
Weil wir nun mal burgerliches Publikum
haben und auf die christliche Tradition
des Hauses Riicksicht nehmen miissen,
riskieren wir schon keine gewagten
Sachen.®

Als Leonhardt kiirzlich das beriichtigte
Etikettebuch der Pappritz als Lesering-
Lizenzdruck herausbringen wollte — Ver-
leger Lackas héatte die Lizenz gern seinen
alten Freunden in Giitersloh verkauft —,
lehnte die Verlagsleitung diesen Vorschlag
entgegen ihren sonstigen Gepflogenheiten,
Biicher, von denen man spricht, in Massen-
auflagen nachzudrucken, strikt ab, ,weil
etwas von Unterhosen darin vorkommt®.

Als unverwiistliche Biicher bezeichnet
Leonhardt die ganze Palelte literarischer
Hauspostillen, die vor allem die &ltere Ge-
neration nicht missen will. Durch eine
Leser-Umfrage stellte Leonhardt fest, dal
sich das Bertelsmann-Publikum Biicher
von folgenden Autoren (gestaffelt nach der
Zahl der Buchwinsche) mit Vorrang
wiinscht: Knittel, Ganghofer, ~Vaszary,
Hesse, Hemingway, Bergengruen, Schen-
zinger, Buck, Theodor Kréger, Thomas

~Mann, Ceram, du Maurier, Muschler, Paul

Keller, Guareschi, Léns, le Fort, Cronin,
Undset, Dostojewskij und Freytag.

Einen breiten -Raum in dem Lesering-
Sortiment nehmen die sogenannten Sach-
bicher ein — Nachschlagewerke, prak-
tische Ratgeber und populirwissenschaft-
liche Literatur. Diese stidndig wachsende

Es liegt nicht an Threm
Elektro-Rasierer!

thr Bart braucht Lectric Shave
vor der Rasur,

denn Lectric macht den Bart schnittfest, rich-
tet das Haar auf, gléttet und strafft die
Haut - der Scherkopf gleitet mihelos. Auf
gestraffter Bartfléche bekommen die feinen
Messerchen des Apparates das Haar bis an
die Wurzel zu fassen,

Erst mit Lectric Shave wird elektrisches
Rasieren zur Wohltat. -

Gutschein: Sie erhalten
eine B-Tage-FRrobeflasche
gegen Einsendung dieses
Gutscheins an J.B. Williams,
. Abt. S1, Hamburg-Altona,
7-17 Hohenzollernring 127.
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Stenocord-

Diktiergerat
mit der
Einknopf-
Fernsteverung

Ob Sie aus der linken
oder rechten'Hand dik-
tieren, es Ist fur Sie
keine Umstellung. Pas
ist der Vorteil der Ein-
knopt-Fernsteverung
Mit einem Knopf nur Iésen Sie alle
Funktionen aus: Start, Stop, Aut-
nahme, Wiedergabe und sogar Wie-
derholung.

Stenocord, das moderne Dikliergeréit
mit der immer wieder l8schbaren
Tonmanschette.

Diesen rationellen Kurztontréger kon-
nen Sie im Umschiag wie einen Brief
versenden
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Kollektion von Bildungsbiichern und hand-
fester Gebrauchsliteratur mit Titeln wie
,Ich sag Dir alles“, ,Einmaleins des guten
Tons“, ,Schon sein — schén bleiben® so-
wie ,IB und bleib gesund“, mit denen der
Lesering sich als ferngelenkte Gouver-
nante betitigt, gehort zu den ureigenen
Nachkriegsproduktien des Bertelsmann-
Verlags.

Die C.B.-Manager begannen mit der
Herausgabe solcher handfesten Gebrauchs-
literatur bereits 1949, ,als weder die
ehrenhafte Tradition des theologischen
Verlags noch die anspruchsvolle litera-
rische Planung der Vorwihrungsreform-
zeit einen Ausweg aus der bedrohlichen
Situation versprach®, sagt man in der
Giitersloher Verlagszentrale. ,Ermuntert
wurden wir dazu nach der Herausgabe eines
,Lexikons der Kiiche’

teten Gesellschafter des Instituts Schadens-
ersatz fur die Nachahmung der Idee und
Anderung des Titels — eine Forderung, die
Mohn stillschweigend erfiillte.

Juristische Streitigkeiten &hnlicher Art
mufite der Bertelsmann-Verlag auch sonst
noch einige Male ausfechten, so zum Bei-
spiel vor einigen Monaten wegen einer im
vergangenen Jahr erschienenen Kleist-Aus-
gabe, deren inlerpretierenden Text der Her-
ausgeber Bernt von Heiseler seitenweise
aus einem im Jahre 1951 ersthienenen
Kleist-Buch des Miinchner Carl Hanser-
Verlags abgeschrieben hatte. .

Bertelsmann mufite dem Hanser-Verlag
nach einem Vergleich 10000 Mark Schadens-
ersatz zahlen. Gleichzeitig — und das war
viel unangenehmer — muBte Mohn diesen
haBlichen Plagiatsfall im Borsenblatt fiir

und eines ,GroBen Kon-
ditoreibuches‘. Beide Bii-
cher fanden sehr schnell
Abnehmer, Darauf holte
man 1950 den dama-
ligen Hilfsarbeiter Ru-
dolf Wendorff aus dem
Papierlager;der hatdann
alles Weitere gemacht.”

Dieser Wendorff, heute
mit 41 Jahren Direktor
der Sachbuchabteilung,
war 1949 aus amerika-
nischer Kriegsgefangen-
schaft in seine zwiege-
teilte Heimatstadt Ber-
lin entlassen worden,
wo er vor dem Kriege
einige Semester Philo-~
logie studiert hatte. Bald
darauf besuchte er Rein-
hard Mohn, mit dem er
im amerikanischen Offi-

zierscamp in Kansas
Judo - Griffe trainiert
hatte.

Aus der fruheren Of-
fizierskameraderie wurde
nach Wendorffs Lehrzeit
im Papierkeller ein sehr

enges Mitarbeiterver-
hialtnis: Die Ideen, die
‘Wendorff entwickelte,

paBten zu den niichter-
nenkaufméinnischen Pla-
nen des jungen Verlags-
chefs. Wendorff zielte in

die Liicke, die der Krieg
in das Bilicherbord der
Durchschnittsbiirger ge-
rissen hatte. Den Fllcht-
lingen, den Ausgebombten und der Schul-
jugend fehlten zu Hause so notwendige
Dinge, wie sie frither das Bibliographische
Institut in Leipzig (Meyers Lexikon) —
heute volkseigener Betrieb — herausgege-
ben hatte.

Mohn und Wendorff fahndeten nach ge-
eigneten Fachleuten und konnten schlie3-
lich Mitarbeiter der Leipziger Verlags-
anstalt anwerben, die dann in Giitersloh
nach bewihrtem Rezept enzyklopddische
Rohkost zubereileten. Als Hauptschlager
dieser Sparte erschienen inzwischen: das
vierbéndige Bertelsmann-Lexikon (Laden-
preis 176 Mark, Auflage 150 000) und das
einbédndige Bertelsmann - Volkslexikon
(Lesering-Vorzugspreis 11,70 Mark, Laden-
preis 18,00 Mark); davon wurden bisher
mit Hilfe des Leserings rund eine Million
Exemplare verkauft.

Recht gut schlug auch ein kurzgefaGtes
Jedermann-Lexikon ein, das zunichst den
Titel ,, Schlag auf — sieh nach“ trug und
spater in ,Ich sag Dir alles“ umgetauft
wurde, Da es sich um eine Nachahmung
des friiheren ,Schlag nach“ des Leipziger
Bibliographischen Instituts handelte, ver-
langten die nach Westdeutschland gefliich-

Abonnentenwerber Bohnenberger: Treudeutsch .. .

den Deutschen Buchhandel bekanntgeben
und 6ffentlich geloben, ,seine bisherige Aus-
gabe im Buchhandel nicht mehr auszulie-
fern. Im Falle einer Neuauflage wird er
(der Bertelsmann-Verlag) unter Beriick-
sichtigung der geltend gemachten Bedenken
eine Uberarbeitung vornehmen.

Solche Betriebsunfille konnten aber den
Massenumsatz der Glitersloher Biicher-
fabrik nicht beeintridchtigen. Auch fiel den
meisten Abnehmern kaum auf, dafi manche
C.B.~-Lexika — wie man im Verlagshaus
selbstkritisch zugibt — ,sehr hastig zu-
sammengestellt* wurden und deshalb nicht
immer prézise Auskunfte geben.

Dafur betatigt sich die Lexikon-Redak-
tion in zunehmendem MafBe als eine Art
Volkshochschule, die bildungshungrigen
Leuten und Spétentwicklern unter den Er-
wachsenen aus der Ferne Nachhilfeunter-
richt gibt. Jeder Kaufer des vierbindigen
Lexikons darf 50 Fragen an die Redaktion
richten, wenn er eine Wissensliicke mit
Hilfe der C. B.-Lexika nicht schlief3en kann.
Er bekommt dafur 50 Fragegutscheine.
Gleichzeitig bietet der Verlag den Bildungs-
beflissenen als Ergidnzungsband zum vier-
béndigen Nachschlagewerk ein sogenanntes



Bertelsmann-Bildungsbuch zum Vorzugs-
preis von 38 Mark (normaler Ladenpreis
44 Mark) an,

AuBerdem hat Sachbuch-Verlagsdirektor
Wendorff inzwischen noch eine ganze Serie
von populidren ,,Bildungsbiichern fir Beruf
und Freizeit* gestartet, deren erste Bande
der ehemalige Ullstein-Journalist und
Reiseschriftsteller  Alfred Wollschlager
(Autorenname A. E. Johann) und der
Professor der Nationalokonomie Dr. Horst
Wagenfiihr (,Wie die Wirtschaft funktio-
niert*) schrieben. Populdrwissenschaftliche
Biicher des vielseitigen Autors Anton
Zischka (,Welt in Angst und Hoffnung®)
vervollstdndigen dieses Programm.

Schliefilich schlédgt noch eine weitere
Wendorffsche Griindung, die Familien-
Monatszeitschrift ,Bertelsmann drei“ (Auf-
lage 170 000) ungefidhr in dieselbe Kerbe.
Der Titel soll darauf hinweisen, da sich
das broschierte Heft aus drei sachlich von-
einander verschiedenen Partien zusammen-
setzt: Teil I ,,Unsere Illustrierte®, Teil II
sUnterhaltung und Wissen®, Teil III
»Gliicklich leben*,

600 Kilometer Biicher

Als neuesten Zweig des Sachbuchver-
lags richtete C. B. vor einigen Monaten
ein Kartographisches Institut ein, dessen
Leitung der Sekretdr der Deutschen Ge-
sellschaft fiir Kartographie, Werner Bor-
mann, Ulbernahm. ,Mich reizt es aulBler-
ordentlich®, sagt Mohn, ,auch auf diesem
Gebiet Land zu gewinnen, weil es bisher

nur wenige Spezialverlage fiir Atlanten.

gibt. Die Konzeption der meisten geogra-
phischen Kartenwerke ist liber 40 bis 50
Jahre alt, da muBl mal was Neues gesche-
hen.“ Bis 1959 will Mohn einen vo6llig neu-
artigen Atlas herausbringen, der sich vor
allem durch moderne Reproduktions- und
Druckmethoden von den alten Atlanten
unterscheiden soll. -

Mit der Breite seines Bilicherangebots,
das dem Warenhaus-Charakler des Unter-
nehmens entspricht, und seiner Werbe- und
Vertriebsorganisation schlug Bertelsmann
alle anderen Buchgemeinschaften, so dal3

mehr als ein Dutzend kapitulieren mufiten; ~

sechs solcher Firmen — einschlie3lich ihres
Abonhentenstamms — kaufte Mohn inzwi-
schen auf. Mehr als zwei Drittel aller deut-
schen Buchgemeinschaftsmitglieder sind
jetzt im Bertelsmann-Lesering- vereinigt.
-Obschon die zwischengeschalteten Firmen
relativ hoch am Gewinn beteiligt sind,
macht C. B.-Chef Mohn — bei einem Jah-
resumsatz von rund 150 Millionen Mark —
mit dem Lesering ein glinzendes Geschift.
Das geht aus einer Kalkulation des alten
Bertelsmann-Freundes Matthias Lackas
hervor, der auBer seinem Perlen-Verlag
auch noch 80 000 Bertelsménner betreut:

»2Nehmen wir zum Beispiel ein sogenann-
tes Drei-Punkte-Buch (etwa die Neuauf-

lage von Schenzingers ,Anilin‘), das den-

Lesering-Kunden 5,85 Mark kostet. Daran
verdient der Bertelsmann-Verlag je Exem-
plar mindestens 76 Pfennig.“ Lackas macht
dafiir folgende Uberschlagsrechnung auf:
Die Vertriebsflirma erhalt vom Verkautspreis
40 Prozent = 2,34 Mark

Die Herstellung, elnschlnefslnch Lizenz-
gebiihr, kostet etwa . . .

Anteil der .Werbekosten des Verlages
auf das einzelne Buch berechnet hochsiens 0,50 Mark

Danach Summe der Selbstkosten . 5,09 Mark
Verkaufsprels 5,85 Mark

Also Bruttogewinn 0,76 Mark

. 2,25 Mark

Nach dem gleichen Gewinnschliissel ver-
dient C. B. an jedem Buch, das er fiir zwei
Lesering-Punkte — also fiir 3,90 Mark —
abgibt, mindestens 34 Pfennig; an jedem
Vier-Punkte-Buch (7,80 Mark) sogar 1,28
Mark, weil dafiir die Herstellungskosten
und die anteiligen Werbeausgaben relativ
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niedriger sind als bei kleineren Verlags-
erzeugnissen. Gestiitzt auf diese Ertrags-
kalkulation konnte Reinhard Mohn seinen
buchmifBigen Reinverdienst aus dem Lese-
ringgeschidft vor kurzem bereits flir das
laufende Jahr vorausberechnen: Er schatzt
ihn auf etwa 13 Millionen Mark.

So Ubersichtlich wurde jedoch vor einiger
Zeit in Giitersloh noch nicht bilanziert. Der
stindige Zuwachs neuer Mitglieder, beson-
ders in den Jahren 1954/55, verleitete den
jungen Verlags-Chef zu gefdhrlichen Fehl-
kalkulationen. Reinhard Mohn hatte an-
fangs nur mit 400 000 Lesering-Mitgliedern
gerechnet; das entsprach etwa der Mitglie-
derzahl der wiahrend der Vorkriegszeit
fithrenden ,Deutschen Buchgemeinschaft®.
Als die erste Million Uberschritten war,
muliten der ganze technische Betrieb, die

Abonnentenkauter Gruner
. und christlich

- Verlagsverwallung und Expedition auf ein

breiteres Fundament gestellt werden.

20 Millionen Biicher ~miissen nimlich
jahrlich durch Mohns Verlagsapparat ge-
schleust werden. Riicken an Riicken anein-
andergereiht ergeben diese Biicher eine
Liange von mindestens 600 Kilometern.
Taglich werden etwa 60000 Biicher — in
Spitzenzeiten wie vor Weihnachten sogar
100000 -— an die zwischengeschalteten

~ 2700 Vertriebsfirmen und direkt an die

Kundschaft versandt. Gut die Halfte dieser
Versandexemplare werden im eigenen gra-
phischen Grof3betrieb hergestellt, der Rest
in fremden Druckereien.

Es wurden im vergangenen Jahr bereits
Wetten dariber abgeschlossen, dafl sich
Mohn finanziell {ibernommen habe; die
hohen Umbau- und Erweiterungskosten,

_die man auf insgesamt 15.Millionen Mark

schitzte, werde er nicht aufbringen kon-
nen. Nun hatte aber Mohn — klug beraten
von einem Fachmann in Schiffers Bundes-
finanzministerium ~— bereits in den ersten
Jahren des Aufschwungs, als ihm die Be-
triebsmittel knapp wurden, einen Steuer-
trick angewandt, der ihm fliissiges Bargeld

bescherte. Um seincen Kreditbedarf zu dek-
ken, verfiel er auf die Idee, seine 2600 Ar-
beiter ind Angestelllien buchmiBig am Ge-
winn zu beteiligen, die Betrige aber gleich-
zeitig von der Belegschaft als Darlehen
zum geringen Zins von zwe1 Prozent wie-
der ,auszuleihen®,

Auf diese Weise konnte Mohn in finf
Jahren etwa 9,5 Millionen Mark, die er
sonst der Steuer hitte zufiihren miissen,
im Betrieb zurlickhalten. Laut Darlehns-
vertrag verpflichteten sich die gewinn-
beteiligen Arbeiter und Angestellten, der
Firma die Summe bhis zur Pensionierung
zur Verfiigung ' zu stellen. Aber diese
9,5 Millionen Mark, die ihm keine Bank
als Betriebsmittel geliehen hétte, waren
bis Anfang 1956 1lingst verbraucht, die
technischen Umstellungen und VergroBe-
rungen — darunier der Bau der Grof3-
druckerei Mohn & Co. — hingegen aber
noch nicht vollendet.

»Man hatte das Gefiihl, als ob das schnell
ins Riesenhafte gewachsene Gebédude 1ns
Wanken geraten wire®, erinnert sich ein
Mitarbeiter Mohns. ,Eine gelinde Panile-
stimmung verbreitete sich im Betrieb.
Hénderingend bat der Personalchef Dr.
Boeck seinen Chef, eine Belegschaftsver-
sammilung einzuberufen. Die Meinung
schwankte zwischen Totalausverkauf und
Sauberungsaktion nach russischem Vor-
bild.“ '

Zunichst betdtigte sich Mohn als Spar-
kommissar. Er kiirzte sogar den Werbeetat;
dann verkaufte er nicht nur das Rokoko-
Schlo3 Leopoldskron in Salzburg, das er
kurz zuvor erworben hatte (er behielt dort
nur ein Gebdude, in dem seine dsterreichi-
sche Verlags- und Leseringniederlassung
untergebracht ist), sondern auch.Tausende
seiner Leseringmitglieder.

Menschenhande! im Buchgewerbe

Was es mit diesem Menschenhandel fiir
eine lukrative Bewandtnis hat, ist nur zu
begreifen, wenn man tiefer in die Geheim-
nisse des Lesering-Geschifts eindringt:
Das Gros der Lesering-Mitglieder (etwa
1 235 000) wird nach dem zweistufigen Ver-
triebssystem iiber den Buchhandel* mit den
C.-B.-Produkten versorgt. 665000 Mitglie-
der dagegen bekommen seit einiger Zeit
ihre Bertelsmann-Kost direkt von Mohns
moderner Versandzentrale ,Verlagsgemein-
schaft Bertelsmann-Lesering GmbH® in
Rheda. Diese 665 000 Abonnenten wurden
entweder von Giitersloher Verlagsvertre-
tern direkt geworben oder von Firmen, die
sich nicht mit dem Buchveririeb abgeben
mochten. )

Fir die Uberlassung der geworbenen
Kunden muf3 Bertelsmahn solchen Firmen
jeden Monat etwa eine Mark ,Pacht” je
Mitglied zahlen. Der Pachtvertrag gilt so
lange wie das Abonnement, also minde-
stens ein Jahr lang. Die meistcn Leser ver-
lingern das Abonnement; erfahrungsgemais
springen nur 15 bis 20 Prozent jihrlich ab,
was dafiir spricht, da3 der Lesering ein
Publikumsvolltretfer ist,

Auch vo6llig branchenfremde Firmen be-
tatigen sich als Zubringer fiir Bertelsmann,
weil sie die Pachtpramie lockt. So hat zum
Beispiel der Hamburger Schlankheits- und
Kraftigungsmittelfabrikant Herbert Gufiav
Andresen (,Mach’ mit viel Geschick Dick
diinn und Diinne dick®) in seiner Kunden—
zeitschrift dem Bertelsmann-Lesering durch
Anzeigen etwa 2000 neue Mltgheder gewor-
ben, wofiir er eine Pramie von einer Mark
pro Kopf monatlich in Anspruch nimmt.
Ahnliche Nebenverdienste verschaffte sich
der Primus unter den Versandhéuslern,
Josef Neckermann, der dem Lesering durch

* Etwas mehr als eine Million Kunden werden
{iber den Versand- und Reisebuchhandel sowie
den werbenden Buch- und Zeitschriftenhandel
beliefert. Knapp 200000 erhalten 'fhre Biicher
uber den Sortimentsbuchhandel,
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Arzeigen in seinen Werbeschriften Zehn-
tausende neuer Mitglieder zuschanzte.

Wegen der Pachtbetrige, die der Bertels-
mann-Verlag zahlt, stellt jeder Abonne-
mentsvertrag, den ein Leseringmitglied
unterschreibt, ein von Interessenten sehr
geschiitztes Wertpapier dar. Diese Wert-
schitzung machten sich nicht nur zahlreiche
Buchhindler zunutze, die gelegentlich bei
Geldschwierigkeiten schnell einen Posten
Bertelsminner meistbietend anderen Hénd-
lern gegen entsprechenden Abstand uber-
lieBen, sondern auch Verlagschef Mohn
wandte diese Methode an.

Um schnell fliissiges Geld zu bekommen,
trat er zum Beispiel im vergangenen Jahr
95 000 seiner Stammleser (die durch ver-
lagseigene Vertreter geworben worden
waren und von der Vertriebszentrale Rheda
direkt beliefert werden) formell an den
Hamburger GroBdruckereibesitzer Richard
Gruner ab, der gegen sofortige Zahlung
von etwa einer dreiviertel Million Mark
das Anrecht auf laufende Pachtzahlungen
fiir diese 25 000 Leseringmitglieder erwarb.
Sie wurden ihm zu Nutz und Frommen
ubereignet, als habe er sie selbst geworben.
aber zwecks Direktbelieferung mit Biichern
der zentralen Versandabteilung in Rheda
tiberstellt.

Der grofie Entflechtungs-Kraftakt

Dem Gruner war zunichst bei dem Ge-
schaft nicht wohl; er faBte es eher als
Gefilligkeit auf, die er einem Kunden er-
wies — Bertelsmann 148t bei ihm seine
Lesering - Illustrierte  drucken. Mittler-
weile aber hat Gruner bereits die Friichte
geerntet. Da sich Gruners Stamm von
25000 Bertelsminnern im Laufe eines
Jahres um mehr als 5000 vermehrt hat
— sie sind von den uberzeugten An-
hingern des Leserings im Bekanntenkreis
hinzugeworben worden —, steht dem Gru-
ner jetzt monatlich rund 30000 Mark
Pacht zu.

Der Zuwachs durch sogenannte Freund-
schaftswerbung wird nimlich den jeweili-
gen Betreuungsfirmen des werbenden
Mitglieds gutgeschrieben. Dem gesamien
Lesering strémen weit mehr neue Mitglie-
der durch Freundschaftswerbung zu als
nach Ablauf eines Abonnementsjahres aus-
scheiden. Die Stammgemeinde, die das
Unternehmen tridgt und hebt, gebiert also
fortzeugend immer neue Abonnenten. Dar-
an erweist sich, wie rentabel das Lese-
ringgeschift von der Wurzel her ist, und
deshalb konnte Mohn auch fiir die for-
melle Abtretung von Leseringmitgliedern
je Person anstandslos 20 bis 30 Mark kas-
sieren, obwohl pro Jahr nur 12 Mark
Pacht gezahlt werden.

Mit Hilfe solcher Selbstfinanzierungs-
manéver und eines Dispositionskredits (eine
Million Mark), den die Rhein-Ruhr-Bank
der Giitersloher Firma einrdumte, kam das
Verlagsschiff C.B. wieder los. Inzwischen
war ein Lotse an Bord gestiegen, den Mohn
aus dem Bundesfinanzministerium heraus-
mandvriert hatte: sein Steuertipgeber
Dr. jur. Manfred Kohnlechner, der inzwi-
schen Mohns intimer Berater wurde.
Seine Verdienste um das Unternehmen
faBt Dr. Kohnlechner in einigen bescheide-
nen Sitzen zusammen: ,Wir haben durch
die Ausnutzung der legalen steuerlichen
Moglichkeiten und der Liicken. die der
Gesetzgeber unbewuflit offen gelassen hat,
in den letzten Jahren zehn Millionen Mark
gespart. Dadurch haben wir.- uns weit-
gehend selbst finanziert. Wir betreiben die
Steuertiberlegungen mit wissenschaftlicher
Griindlichkeit; mehr will ich nicht sagen.”

Besonders stolz kann Dr. Kéhnlechner
auf seinen jlingsten Coup sein, der ein Mu-
sterbeispicl kluger Steuerpolitik ist: Auf
Kohnlechners Betreiben wurde das ganze
Bertelsmann-Unternehmen, das sich im
Laufe der letzten Jahrzehnte zu einem
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Familienkonzern entwickelt hatte, vollig
umkonstruiert. An der Spiize des Gesamt-
unternehmens stand bis vor wenigen
Monaten die C. Bertelsmann-Kommandit-
gesellschaft*. Sie war Holdinggesellschaft
fiir die 21 Firmen, die das Haus Bertels-
mann im Laufe von rund hundert Jahren
hinzuerworben oder neu gegriindet hatte,
darunter:

> Bertelsmann GmbH (Lesering und

Schallplatienring sowie Vertrieb von -

Kleinmobeln, Leselampen und PBildern
durch die Verlagsabteilung ,Heim und
Buch®).

{> Rufer Verlag (kirchliche Literatur).

{> Verlagsgemeinschaft Bertelsmann Lese-
ring GmbH (Abonnentenbetreuung).
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Theologe Gerd Mohn
Die Brider traten ...

{> Vertriebsgemeinschaft Buch und Wissen
GmbH (Abonnentenwerbung fir Lese-
ring und Schallplattenring, Vertrieb von
Fachbiichern, Lexika und der Zeitschrift
,Bertelsmann drei“).

> Mohn & Co GmbH (Buchherstellung).

> Burgfried Verlag GmbH, Salzburg (Fi-
liale fiir Osterreich).

Die Holding-Konstruktion war jedoch
sehr unvorteilhaft, weil die Ertrdge aller
Firmen zusammen versteuert werden mufi-
ten. Da der Fiskus hohe Gewinne beson-
ders scharf beschneidet, kam es dem Dr.
Manfred Kohnlechner darauf an, den Kon-
zern so zu entflechten, daf in Zukunft jede
der Bertelsmann-Firmen ihren Gewinn
einzeln versteuern kann. Diese Entflech-
tung starkte aber gleichzeitig die Position
seines Freundes Reinhard Mohn gegen-
iiber den tbrigen Gesellschaftern: Die
Kommanditgesellschaft wurde in eine Ein-
zelfirma umgewandelt, als deren alleiniger
Inhaber Reinhard Mohn ins Handelsregi-
ster eingetragen wurde. Die Tochterfirmen

¢« Kommanditisten der Bertelsmann KG waren
auBer Reinhard Mohn noch seine Geschwister
Sigbert. Gerd, Ursula und Annagret sowie ihr
Onkel Steinsieck.

— vorwiegend Gesellschaften mit be-
schrankter Haftung — wurden zu selb-
stindigen Firmen erklidrt, deren einziger
Gesellschafter der C. Bertelsmann Verlag
— also Reinhard Mchn — ist.

Seinen Briidern, besonders dem Spat-
heimkehrer aus russischer Gefangenschaft,
Sigbert, gefiel diese Lésung zunidchst gar
nicht. Es blieb dem Sigbert aber nur die
Alternative, sich mit etwa drei Millionen
Mark abfinden zu lassen oder aber die
Versorgungsbasis zu wihlen, die Reinhard
Mohn seinen beiden Briidern und dem
Onkel Steinsieck bot: Sie durften — bei
achtprozentiger Gewinn- und Verlustbetei-
ligung — als stille Gesellschaffer weiter
im Geschift bleiben.

Wihrend die Anspriiche der Schwestern
mit Geld abgefunden wurden, wiahlten die
Herren den Versorgungsweg; allerdings
wurde ihr Einflul in dem Unternehmen
auf zweitrangige Gebiete begrenzt: Sigbert
leitet die schongeistige Abteilung, die ver-
lagseigene Unterhaltungsliteratur — aber
keine Lizenzausgaben fiir den Lesering —
herausgibt. Der ehemalige Theologiestudent
Gerd Mohn gab sich mit der theologischen
Abteilung (Rufer Verlag) zufrieden, die
ein reines ZuschuBunternehmen mit einem
jahrlichen Verlust von 200000 bis 300 000
Mark ist, aber aus Prestigegriinden (,Wir
sind der alte christliche Verlag®) mit den
Gewinnen aus dem Leseringgeschidft noch
am Leben gehalten wird. Manche Neu-
erscheinungen der Rufer-Abteilung er-
reichen nur eine Auflage von 800 Exem-
plaren.

Um sich in Zukunft gegen plétzliche Li-
quiditidtsschwierigkeiten zu sichern, enga-
gierte Reinhard Mohn einen Fachmann der
Schwerindustrie, den ehemaligen kaufméin-
nischen Direktor der Henrichshiitte in Hat-
tingen, Dr. Schoess, der mit einem Stab
von Mitarbeitern von den Bessemerbirnen
der Ruhrstahl AG in die Giitersloher Best-
sellerei hinliberwechselte und dort eine
Spezialabteilung fiir Finanz- und Rech-
nungswesen aufbaute. Dr. Schoess zieht
die Alarmglocke, sobald zu befiirchten ist,
daB wieder einmal Einnahmen und Inve-
stitionsausgaben aus dem Gleichgewicht
geraten.

Das Prinzip, einen Buchverlag nach den
strengen kaufméinnischen Regeln eines gro-
Ben Industriekonzerns zu dirigieren, setzte
sich in Mohns Buchfabrik bald auf der ge-
samten Linie durch und bestimmte auch
das Verlagsprogramm und die weiteren
Projekte, mit denen Mohn neue Einnahme-
quellen anzapfte. Das sind:

[> die Abteilung ,Heim und Buch® und
[> der Bertelsmann-Schallplattenring®*.

Mit ,Heim und Buch® ahmte Mohn etwas
nach, was vor ihm schon der Stuttgarter
Fackel-Verlag begonnen hatte: den Ver-
trieb von Bichern, Anbaumdébeln, ein-
gerahmten Farbdrucken, Leselampen und
Phonoschrinken. Dabei kam den Giiters-
loher Geschiftsleuten wieder ihre Lese-
ring-Organisation zugute. Es gibt Leser ge-
nug, die sich durch die Lesering-Illustrierte
aus Giitersloh dazu animieren lassen, zu
den Bertelsmann-Biichern auch noch die
entsprechend standardisierten Schrinke,
Regale und den konfektionierten Heim-
schmuck fiir die ,,gemiitliche Bertelsmann-
Lese-Ecke” zu bestellen.

Den Schallplattenring hatte Mohns pfiffig-
ster Lehrmeister, der Prasident der Ver-
sandbuchhindler-Organisation, Johannes
Thordsen, vorexerziert, bevor sich Mohn
mit ihm in diesem Geschiftszweig
assoziierte. Mohn méchte den Schallplatten-

* Die Mitglieder milssen jeden Monat 5,50 Mark
Beitrag zahlen und erhalten dafir — dhnlich wie
die Leseringmitglieder -- finf Bezugspunkte.
Vierteljihrlich kénnen sle dann aus der Bertels-
mann-Kollektion Schallplatten im Wert von 16.50
Mark auswihlen und auBerdem noch Platten in
beliebiger Anzahl zu Vorzugspreisen kaufen.



ring .zur zweiten Saule des gesamten Ber-
telsmann-Unternechmens ausbauen.

Mohn glaubte, mit der StoBkraft seiner
bereits bestehenden Vertriebs- und Werbe-
organisation und dem finanzicllen Ruck-
halt, den er sich inzwischen geschaffen
hatte, auch auf dem Schallplattenmarkt
schnell vordringen zu konnen, nachdem er
im Bérsenblatt flir den Deutschen Buch-
handel gelesen hatte, ,daB jeder vierte
Haushalt heute ein Phonogerét besitzt®.

Grofie Hoffnungen kniipfte sein Ver-
triebschef Wixforth an die allgemeine Ver-
kiirzung der Arbeitszeit ,und die sich dar-
aus ergebenden Freizeilprobleme®. Den
Arbeitern und Angestellten wird inzwi-
schen durch Bertelsmann-Werber sugge-
riert, daf3 es nichts Besseres “gibt als Frei-
zeltgestaltung mit Bertelsmann-
Biichern und Bertelsmann-
Schallplatten. Wer noch kein
Phonogerdt besitzt, dem ver-
kaufen die Werber gleich einen
Phonokoffer fiir 85 Mark, zahl-
kbar in sechs Monatsraten.

Jedoch muBiten Mohn und
Wixforth sehr bald erfahren,
daB auf dem Schallplattenmarkt
eigene Gesetze gelten: ,Die we-
nigen Schallplattenproduzenten
sind sich einiger als die 1600
Buchverleger.” In Westdeutsch-
land operieren sieben Schall-
plattenfirmen, darunter als be-
kannteste: Deutsche Grammo-
phon Gesellschaft, Hannover;
Elecirola GmbH, Kodln; Deut-
sche Philips GmbH, Hamburg;
Deutsche  Austroton GmbH,
Hamburg; und Teldec Telefun-
ken-Decca Schallplatten GmbH,
Hamburg. Die Firmen unterbo-
ten einander kaum mit den Prei-
sen ihrer Produkte; sie teilten
sich den Markt und auch die
Stars, mit denen sie langfristige
Exklusivvertrige abschlossen, so
daBl es AuBenseitern fast un-
moglich ist, zugkraftige Star-
platten herauszubringen.

Umden Ring der Schallplatten-
industrie zu durchbrechen, mufite
Mohn eine - eigene Produktion
aufbauen, eigene Tonstudios und
Aufnahmeateliers einrichten und
Reproduktionsrechte von Diri-
genten, Rundfunkstationen und
Stars erwerben. Die technische
Herstellung tbertrug er vor-
laufig der kleinen Schallplatten-
presserei Pallas in der niederséchsischen
Kleinstadt Diepholz, die bereits fiir den
Frankfurter VersandgroBhéndler Necker-
mann Platten preBte. Seit einiger Zeit
arbeitet Bertelsmann auch noch mit ,un-
abhéngigen® Schallplattenfabriken in Wien,
Stockholm und in der Schweiz!zusammen.
Aber viel Freude hat Reinhard Mohn mit
dem jlingsten Kind seines GroBunterneh-
mens noch nicht erlebt.

Die eingefahrene Industrie ,setztg dem un-'
erwiinschten Neuling hart zu. Kaum hatte
Mohn sein erstes Dutzend Langspielplat-

ten zu Vorzugspreisen herausgebracht, da

senkten die GroBproduzenten ihre Preise -

fiir 8hnliche Platten um 25 bis 40 Prozent,
so dall Mohn — um mit seinem Schallplat-
tenring attraktiv zu bleiben — seine Preise
noch niedriger setzen muf3te. Das war nur
moglich durch Anwendung O6konomischer
Methoden, auf die Mohns Musik-Experte
Matthias Biichel seine Kkiinstlerischen Mit-
arbeiter, wie zum Beispiel den Dirigenten
Zoltan Fekete, vorsichtig prdparierte, als
er ihm nach Salzburg schrieb: ,Ich weil3
nicht, ob Thnen bekannt ist, dall am Schall-

plattenhimmel gegenwartig die Sterne wak- -

keln.“ Bertelsmanr} kénne es sich' in Zu-
kunft nicht leisten, Feketes Orchesterauf-
nahmen exklusiv far sich zu.erwerben;

DER SPIEGEL, Mitiwoch, den 24 Juli 1957

der Dirigent solle Partiner suchen, die ,bei
der Produktion mitziehen und damit auch
die Produktlionskosten mittragen. Der Ber-
telsmann-Schallplattenring teilte sich ver-
schiedentlich die Lizenz- und Herstellungs-
kosten mit ausldndischen Firmen, die ,,wie
wir am Anfang einer Produktionsarbeit
stehen und infolgedessen im_wesentlichen
Werke brauchen, die auch unserem Pro-
gramm fehlen“.

Die provinzielle westfdlische Sparsam-
keit behagte jedoch Kiinstlern wie Fekete
nicht: ,Sie erwarten von mir Gratisleistun-
gen und Verbindungen, die mich Geld ko-
sten und Thnen Geld sparen.“ Wiitend for-
derte Fekete, der zur Zeit wahrend der
Dante-Festspiele in Mailand das Orchester
der Maildnder Scala dirigiert, seine Origi-

Werbedamen gerade erst begeisterte Er-
folgsmeldungen nach Gutersloh geschickt
hatten. An diesem Stopp war vielleicht ein
Vorfall schuld, mit dem sich die Kriminal-
polizei mehrerer GroBstidle bereits seit
langerer Zeit beschiftigte. Sie fahndete
nach einem sowjetzonalen Vopo-Leutnant
namens Hans Joachim Balke und ent-
deckte ihn plétzlich als Fiihrer eines Ber-
telsmann-Werbetrupps.

Inzwischen verbot Verteidigungsminister
Straul den gesamtien ambulanten Handel
in den bundesdeutschen Kasernen, ,um
einer Beeintrdchtigung des Dienstbetriebs
und der Spionage entgegenzuwirken.“
StrauBlens Verbot konnte jedoch besonders
hartndckige Werber nicht davon abhalten,
sich unter dem Vorwand, sie wollten Ver-

wandte besuchen . durch die

-7 Wache zu mogeln. So berichiete
.31yl der Standortkommandant von
] Mittenwald, Hauptmann Foigele,

§ daf3 ,trotz Verbot in mehreren
Fallen Bertelsmann-Vertreter in
der hiesigen Pionierkaserne er-
tappt wurden, wie sie sich an
Soldaten  herahmachten, um
ihnen Biicher anzubieten*.

In Gitersloh tut man aber so,
als lege die Firma pléizlich gar
keinen Wert mehr auf die kul-
turelle Betreuung der Waffen-
trager. Wixforth will jetzt vor
allem die sogenannte Freund-
schaftswerbung forcieren. Die
Perfektion der Berlelsmann-
Werbung gedieh inzwischen so
weit, dafl die eingeschworenen
Bertelsmanner -- die vielen
Abonnenten unter den Haus-
frauen und kleinen Angestell-
ten — durch Primien angereizt
werden, in jhren Kreisen neue
Mitglieder zu werben. Wer zum
Beispiel dem Schallplatten oder
Lesering zehn neue Mitglieder
zufithrt, dem schickt Vertriebs-
chef Wixforth ein Westfalen-
paket mit Katenschinken und
einer groflen Wacholderkruke
aus dem verlagsnahen Stein-
hagen ins Haus.

Wixforth hat 1nzw1schen ein
Mittel ausgetiftelt, um die bald
zwei Millionen Bertelsminner
bis zu deren letztem Atemzug
fest im Griff zu behalten, ,Treue

. in den Hintergrund: Sigbert* (M.}, Reinhard Mohn, Gattin

naltonbénder zurlick: ,,Man verspricht und
verspricht, beniitzt einen jeden fiir Ideen
und was man sonst aus den Leuten her-
auslocken kann, und zuletzt wird man
skrupellos iiberspielt.«

Trotz solcher Kontroversen brachte Mohn
bisher ein Repertoir von rund 200 Schall-
plaiten heraus und warb mit seiner un-
schlagbaren Vertreter - Organisation fast
150 000 Schallplatten-Abonnenten. Neuer-
dings stellte man aber in Giliterslgh fest,
dafl die Quahtat der im Ausland gepre@iten
Platten sich zpm Nachteil veriinderte.

Es wird Mohn bald nichts anderes tibrig-
bleiben, als eine eigene Schallplaitenfabrik
zu errichten, wenn er seine wachsende
Kundschaft zufriedenstellend beliefern will.

Die Storung des Schallplattengeschafts
durch die Grofiindustrie war seit Monaten
die erste Misere, mit der Mohn sich aus-
einandersetzen mufite, als er kiirzlich mit
seiner Gattin Magdalene von einer Spa-
nienreise zurlickkehrte. Der zweite Stein
des AnstoBles rollte dem Gitersloher Fir-
menchef vor den Bilicherkarren. Die Ka-
sernenwerbung, in die Mohn groBe Hoff-
nungen gesetzt hatte, muBte plotzlich ab-
geblasen werden, nachdem die Werher und

* Als Spatheimkehrer Ilm Lager E)‘x'ledland.

mul belohnt werden®, sagt Wix-
forth salbungsvoll. ,Wer langer
als funf Jahre Lesering-Mit-
glied bleibt, dem mdchten wir — sobald er
das 65. Lebensjahr erreicht hat — keinen
Mitgliedsbeitrag mehr abverlangen. Er soll
die Biicher umsonst erhalten. Damit
glaubt Wixforth dem Planziel um Kilo-
metlerldngen ndher zu kommen: Jeder
Deutsche ein Bertelsmann.

Diesen neuesten Werbetrick — eine Art
Bertelsmann-Rente in Form von Gratis-
blichern — will Mohn, der in solchen Din-
gen sehr nilichtern denkt, aber mit dem
Rechenschieber nidher untersuchen.

Er mochte sich ungern auf léngere Sicht
festlegen. Der Bertclsmann - Verlag muf3
niamlich mit einer Verschwoérung rechnen,
die eine aufBlerhalb seines Clans stehende
Gruppe von Buchhéndlern im Sinne hat. Es»
ist fast dieselbe Gruppe, die 1950 mit ihrem
Plan einer genossenschaftlichen ,Buchge-
meinde des Deutschen Buchhandels“ schei-
terte. Diese Unentwegten, die dem Reinhard

Mohn ungewollt das Erfolgsrezept liefer- .

ten, wollen im September eine neue Griin-
dungsvelsammlung einberufen.

Sie glauben, diesmal mehr Chancen als’
damals zu haben, weil viele Verleger jetzt
bereit seien, sich an einer solchen berufs-
stindischen Selbsthilfeorganisation_zu. be-
teiligen, um dem Bertelsmann - Lesering
das Wasser abhzugraben. \
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