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Anspannung vor
dem Urteil

Wenige Minuten nach dieser Aufnahme hatte
Aleksander Ruzicka (r.) Gewissheit. Das Landge-
richt Wiesbaden halt ihn der schweren Untreue
fur schuldig und verurteilt ihn zu einer Freiheits-
strafe von elf Jahren und drei Monaten. Ruzicka
selbst hatte immer wieder seine Unschuld beteu-
ert—vergeblich. Die Kammer halt seine Aussa-
gen fir abwegig. Mit dem jetzigen Urteil ist das
Strafverfahren aber noch nicht abgeschlossen.
Ruzickas Anwalt Marcus Traut hat angekiindigt,
Revision einzulegen. Das Urteil ist also noch
nicht rechtskraftig. Der Haftbefehl gegen den
friiheren Aegis-Chef bleibt in Kraft. Das Gericht
sieht weiter Fluchtgefahr. Ruzicka sitzt seit Ende
Oktober 2006 in Untersuchungshaft. mam
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Gefdhrlicher
Priizedenzfall

Bierbrauer Inbev ebnet

Kostendriickern den Weg

Von Bert Rosch

an stelle sich vor: Ein Creative Director

trinkt bis spdt in die Nacht ein Beck’s-

Bier nach dem anderen und verkiindet

anschlieflend dem Wirt, dass er seinen
Deckel erst in vier Monaten bezahlen wird. Ansons-
ten konne er sich einen anderen Stammgast suchen.
Was unmdglich klingt, ist in den USA bereits bittere
Realitdt — allerdings mit vertauschten Rollen: Der
belgische Bierbrauer Inbev (Diebels, BecK’s, Franzis-
kaner, Hasseroder, Lowenbriu) hat seinen Agentu-
ren und Marketingdienstleistern mitgeteilt, dass er
ihre Arbeit kiinftig erst nach 120 Tagen entlohnt
(Seite 19).

Verlangerte Zahlungsfristen sind auch in der Wer-
bewirtschaft nichts Ungewohnliches, aber vier Mo-
nate schlagen im wahrsten Sinne des Wortes dem
(Bier-)Fass den Boden aus. Doch alles Lamentieren
ist vermutlich zwecklos. Wahrend der zahlungsun-
willige Kneipengast mit Sicherheit im hohen Bogen
rausfliegt, konnen sich Agenturen in der Regel nicht
leisten, einen Gro8kunden wie Inbev einfach vor die
Tiir zu setzen. Egal, wie dreist sich dieser gebardet.

Die einzige Losung besteht darin, dass sich die
Agenturen zusammenraufen und priventiv eine
Einheitsfront gegen mogliche Nachahmer des Inbev-
Prinzips in Deutschland bilden. Auch wenn — wie bei

dhnlichen Fillen geschehen — einige Anbieter aus der
Phalanx ausscheren. Man wiirde zumindest ein Sig-
nal setzen. Sonst besteht die Gefahr, dass die Wer-
bungtreibenden die aktuelle Krise noch stérker aus-
nutzen und weitere Prazedenzfille schaffen.

Dass der Inbev-Vorstofd nur kurze Zeit nach der
Verkiindung von Coca-Colas Performance-Modell
(HORIZONT 19/2009) erfolgte, ist sicherlich kein Zu-
fall. Momentan stellen alle grofSen Unternehmen ih-

Vier Monate schlagen dem
(Bier-)Fass den Boden aus

re Marketingbudgets auf den Priifstand und suchen
nach Moglichkeiten, ihre Dienstleister im Preis zu
driicken. Wer jetzt nicht ganz klar ,,Stopp“ sagt, ris-
kiert, dass die Industrie klammheimlich die Weichen
fiir die Zeit nach der Rezession stellt. Denn wenn erst
einmal Tatsachen geschaffen wurden, reichen Ak-
tionen wie Sauftouren auf Pump nicht mehr aus, um
die entstandenen Verluste auszugleichen.

Umfrage zum Thema:
, horizont.net/inbev2009
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Lingst nicht jedem Verlagsschaffenden in Deutschland ist be-
wusst: Das hiesige Pressevertriebssystem mit seinen Gebiets-
monopolen und der Copypreisbindung ist kein gottliches Gebot
und noch nicht einmal ein staatliches Gesetz — sondern eine
ausdriickliche Ausnahme vom strengen Kartellrecht. Das Ver-
triebssystem beruht auf geduldeten Liefer- und Preisabsprachen
zwischen Verlagen und Groflhdndlern. Diese Konstruktion
dient offensichtlich dem viel zitierten Allgemeinwohl: Das System hat Verlagen und
Grossisten jahrzehntelang auskommliche Erlose beschert und dem Leser auf
Wunsch selbst den kleinsten Nischentitel im allerkleinsten Provinzkiosk, ohne
Aufpreis. (Der naheliegende Gedanke, warum das Kartellrecht dann nicht auch in
anderen Branchen gemeinwohldienlich gelockert wird, soll hier nicht weiter ver-
folgt werden). Allein: Aus Griinden, die wohl nur die Bauer Media Group kennt, ist
man im Familienverlag offenbar zu der Erkenntnis gelangt, dass sich das System fiirs
Haus so nicht mehr rechnet (Seite 27). Und dann muss Bauer auch ausscheren
diirfen, denn jeder Vertrag sollte auch gekiindigt werden diirfen. Ein Grosso-
Verband, der sich dem mit Zwangsmitteln widersetzt, so ganz offensichtlich nur die
Monopolrenditen seiner Mitglieder retten will und damit jedes Klischee vom bésen
Kartell erfiillt, erweist der sinnvollen Sache einen Birendienst. Weil es namlich
dann, wenn Politiker erst einmal Regulierungsbedarf gewittert haben, bald vorbei
sein kann mit den segensreichen Vertriebsfreiheiten der Branche. Roland Pimpl

Auf den ersten Blick sind die Zahlen gar nicht mal schlecht: ,,Die
Tomorrow Focus AGS vermeldet das Unternehmen stolz in
eigener Sache, ,kann in der Rezession ihren Umsatz um 17,5
Prozent auf 19,8 Millionen Euro steigern und wird weiter in den
Ausbau erfolgreicher Geschiftsfelder investieren.“ Das ist ja
wunderbar, nur hat die Erfolgsgeschichte einen krassen Schon-
heitsfehler: Im Portalgeschift, also mit Werbung auf Websites
wie Focus.de oder TVspielfilm.de, gingen die Umsitze im 1. Quartal 2009 um rund
9 Prozent auf 3,8 Millionen Euro zuriick. Das sind fiirwahr deprimierende Fakten.
Dass Tomorrow Focus dennoch wichst, liegt an E-Commerce-Beteiligungen wie
Holidaycheck. Nun sind das ja alles keine neuen Erkenntnisse; dass im Internet zwar
Google und noch ein paar andere Unternehmen klotzig Geld verdienen, mit jour-
nalistischen Inhalten wirtschaftlich aber kaum Staat zu machen ist, ist oft genug
beklagt worden. Dass die Erkenntnis nicht neu ist, macht das Ganze aber auch nicht
besser —zumal die Situation sich weiter zuzuspitzen droht. Selbst Musterschiiler wie
Spiegel Online bekommen die Werbekrise derzeit brutal zu spiiren. Das Grund-
problem ist bekannt: Im Internet trifft zu viel Angebot an Werbefliche auf zu wenig
Nachfrage, was Agenturen und Werbungtreibende bei ihren Rabatt- und sonstigen
Forderungen weidlich ausnutzen. Wie lautet der Ausweg? Konsolidierung, Paid
Content, Kooperationen, noch mehr E-Commerce? Eine Antwort auf diese Frage
hat noch keiner gefunden — die Lage ist verfahren. Jiirgen Scharrer
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