1 Die Buchbranche im Strukturwandel

Dieses erste Kapitel gibt, zum Einstieg in die
vorliegende Arbeit, einen Uberblick iiber die
Lage in der Verlagslandschaft. Die branchenspe-
zifischen Entwicklungen des Zeitraums 2000
bis 2004 werden dabei dargestellt. Schwerpunkt-
miflig wird auf die aktuelle Situation im Jahr
2004 eingegangen. Aufgrund der in der Verlags-
branche vorherrschenden Vertriebsstruktur
bleibt es nicht aus, in diese Betrachtungen den
Buchhandel mit einzubeziehen, der, trotz
abnehmender Bedeutung zugunsten anderer
Absatzkanile wie Online-Buchhandel und
Direktvertrieb, immer noch mit 57 Prozent
wichtigster Vertriebsweg fiir Verlage ist'.

Die folgenden Fragen werden in diesem Kapitel
diskutiert: Befindet sich die Branche in der
Phase einer Krise oder eines Aufschwungs? Auf
welche Ursachen und Griinde lisst sich der
Wandel in der Verlagslandschaft zuriickfiihren?
Welche Auswirkungen haben diese Entwick-
lungen und wie reagieren Verlage und Buchhand-
lungen darauf? Welche Trends und Tendenzen
fiir die Zukunft lassen sich erkennen?

1.1 Die Krise im Buchmarkt

1.1.1 Die Situation in der Branche -
Depression oder Aufschwung?

Die Betrachtung unterschiedlicher Positionen
und Meinungen aus der Branche zeigt ein
ambivalentes Bild der Situation auf dem Markt
der Biicher im Jahr 2004. Ist die Krise in deut-
schen Verlagen und Buchhandlungen voriiber,
halt sie noch an oder gab es etwa gar keine
Krise? Die Meinungen in der Branche konnten
unterschiedlicher nicht sein, wie DIE ZEIT
phrasenhaft dokumentierte:

»Der Buchhindler ist dumm und bose. Sagt die
Lektorin. Die Verlage produzieren zu viele
schlechte Biicher. Sagt die Buchhindlerin.

Biicher sind zu billig. Sagt der Vertriebsleiter.
Biicher sind zu teuer. Sagt der Kunde.

Es wird immer weniger gelesen. Sagt die
Stiftung Lesen. Der Bildungshunger der Leute
ist gewaltig. Sagt der Geschiftsfihrer der
Buchhandelskette.

Die Tante-Emma-Struktur des Buchhandels ist
am Ende. Sagt der Grofthdndler. Die Kreativen
werden tiberleben. Sagt der Vorsteher des
Borsenvereins.

So viele verschiedene Teilnehmer die deutsche
Buchhandels- und Verlagslandschaft hat, so
viele unterschiedliche Standpunkte gibt es
offenbar. Jeder beurteilt das Geschift mit den
Biichern aus seiner Sicht — allen gemein ist
dabei die schlechte Stimmung. Augenfillig
herrscht eine generelle Unzufriedenheit. Eine
Zusammenfassung der Turbulenzen des Zeit-
raums Anfang 2002 bis Sommer 2004 gibt im
Folgenden die unterschiedlichen, in der Branche
vorherrschenden, Stimmungen wieder.

Im Jahr 2002 hiuften sich Berichterstattungen
tiber Insolvenzmeldungen und Ubernahme-
geriichte. Der Birsenverein des deutschen Buch-
handels und die Blitter der Branchenpresse
duflerten sich vorsichtig um die Stimmung in
der Branche nicht noch zusitzlich negativ zu
beeinflussen, denn eine optimistische Haltung
sei der erste Schritt in Richtung Aufschwung.’
Tatsdchlich befand man sich mit gravierenden
Umsatzriickgangen in Verlagshdusern der
ganzen Republik in einer Rezession. Die Talfahrt
wurde jedoch mehr oder weniger ignoriert.
Man sprach von einer Konjunkturflaute. Die
Feuilletons dagegen versuchten nicht, kiinstlich
Hoffnung zu verbreiten. Negative Schlagzeilen
hiuften sich. Die Tagespresse war tiberzeugt von
der Existenz einer Krise im Verlags- und Buch-
markt. Warum sollte die Rezession, von der
nahezu alle Branchen der deutschen Wirtschaft
betroffen waren, spurlos an der unseren vor-
iiberziehen? Schonungslos wurde dies 6ffentlich
gemacht. Die tatsichliche wirtschaftliche Lage

! vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 6

2 Christof Siemens: ,,Blidttern im Naherholungsgebiet, in: http://www.zeit.de/2003/51/Buchhandel (Zugriff: 19.3.04)
? vgl. ,Krise? Welche Krise?*, in: http://www.phil.uni-erlangen.de (Zugriff: 8.6.04)



Auseinanderdriften der
Branchenzweige

Abb. 1.01
Umsatzentwicklung Verlage

Umsatzentwicklung Verlage 1982 bis 2003 (in %)
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der Branche war jedoch nicht ginzlich desolat.
Es ergab sich ein noch uneinheitliches Bild.
Einerseits brachen ganze Marktsegmente weg,
wie z.B. die ,,coffee-table-books“. Andererseits
konnten kleine Verlage, u.a. Wagenbach,
Gewinne verzeichnen.*

Nachdem die Branche das Geschiftsjahr 2002
mit erniichternden Zahlen abschloss, entwickel-
te sich das darauf folgende Jahr schlief3lich
zum turbulentesten Jahr seit langem in der Ge-
schichte des deutschen Buchmarktes. Vor allem
die Branchengrofiten machten durch Fusionen
auf sich aufmerksam. Mit der Ubernahme

der Gruppe Ullstein Heyne List durch Random
House war die Fusionswelle auf ihrem Hohe-
punkt angelangt. Auch die Umsatzentwicklung
im Buchhandel sorgte fiir Schlagzeilen. Der
Buchreport-Umsatztrend gab mit einem Minus
von 19 Prozent im Monat Mirz 2003 das
schlechteste Ergebnis seit 30 Jahren bekannt.
Aber schon im Sommer sahen einige Markt-
teilnehmer wie z.B. Filialist Heinrich Hugen-
dubel das Ende der Talsohle iiberschritten’. Die
Verlage schlossen das Geschiftsjahr letztendlich
mit einem deutlich geringerem Minus von

1,1 Prozent gegeniiber 2002 ab’. Die Zeiten des
permanenten Wachstums in den 90er-Jahren
schienen damit in weite Ferne gertickt (s. Abb.
1.01).
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Weitere Verdnderungen in der Branche kiindig-
ten sich zum Ende des Jahres 2003 an: Buch-
handel und Verlage begannen allmihlich aus-
einander zu driften. Wihrend die groflen
Filialisten im Sortiment teilweise zweistellige
Umsatzsteigerungen verzeichnen konnten,
befanden sich die Verlage mit einem leichten
Minus noch mitten in der Stagnation. Die 100
grofiten Buchhindler erwirtschafteten ein
Umsatzplus von 5,8 Prozent. Die Top 100 der
Verlage hingegen konnten nur auf ein leichtes
Plus von 1,7 Prozent zuriickblicken, was
fusionsbereinigt und abziiglich der, das allge-
meine Branchenbild verfilschenden, Harry
Potter-Umsatzerfolge doch wieder ein Minus
ergab.

Angesichts dieser Zahlen spricht das Buchreport.
Magazin von einem Auseinanderdriften der
Sparten: Die gegensitzlichen Tendenzen (Dyna-
mik im Sortiment und Stagnation im Verlags-
bereich) wiirden das Branchenklima in naher
Zukunft verindern. Wenn die Verlage nicht
wieder Fufs fassten, so konne aus dem traditio-
nellen Miteinander vom herstellenden und
vertreibenden Buchhandel in absehbarer Zeit
ein Gegeneinander werden, so das Branchenblatt.’

Nicht nur Umsatzzahlen, sondern auch die
ansteigenden Rabattforderungen der grof3en
Buchhandelsketten fiigen sich in das Bild eines
erstarkenden Handels. Ein aktuelles Beispiel
dokumentiert diese Entwicklung: Im Friihjahr
2004 weigerte sich das Ziircher Traditionshaus

Diogenes, weiterhin den horrenden Rabatt-
" 18 | forderungen des Online-Héndlers (und ,,Quasi-
Hn 3 Monopolisten) amazon.de nachzukommen.
10 Konsequenz war die Auslistung aller Diogenes-
\ Titel aus dem Sortiment des Online-Hindlers,
8 79 die seit Juni 2004 nur noch iiber die Gebraucht-
\ Borse ,Marketplace* erhiltlich sind. Der Verlag
é 5,3 48 ST 5 verliert damit einen wichtigen Vertriebskanal.
4 v \ A “2 A A amazon.de dagegen kann nicht mehr den
/\J 35 y y \ / V \ Anspruch fiir sich erheben, ein liickenloses An-
2 30 34 30 gebot fiir deutschsprachige Buchkiufer bereit-
J V zuhalten und hat somit mittelfristig ein Glaub-
02 12 o1 a1 wiirdigkeitsproblem.” Wie das Borsenblatt
f berichtete, konnten die beiden Hauser im
2 Oktober 2004 eine Einigung erzielen. Seitdem
" '¥ sind Diogenes-Titel wieder iiber den Online-
1983 1985 1987 1989 1991 1993 1995 1997 1999 2001 2003 Hindler lieferbar."
Quelle: Bbrsenblatt, 2004

* vgl. ,Krise? Welche Krise?, in: http://www.phil.uni-erlangen.de (Zugriff: 8.6.04)
? vgl. Thomas Carl Schwoerer: ,,Bericht zum Jahresende 2003 in: http://www.campus.de (Zugriff: 6.8.04)
6 vgl. Christina Schulte: ,Guter Dinge*, in: Borsenblatt 19-2004, S. 15

7 vgl. David Wengenroth: ,,Der Handel diktiert das Tempo®, in: Buchreport.Magazin April 2004, S. 7

8 vgl. ebenda

’ vgl. ,Diogenes probt Aufstand gegen Amazon® in: http://www.spiegel.de (Zugriff: 1.6.04)
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*Bestétigung findet diese
These in Kap. 3.1.5 mit der Fest-
stellung, dass der Buchhandel
Bookcrossing-Aktionen generell
aufgeschlossener gegeniiber
steht als Verlage.
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In der Summe geben die Vorginge auf dem
Buchmarkt der Jahre 2002 und 2003 Anlass zur
Behauptung, dass die Branche von einer Krise
erfasst wurde. Auch wenn Behauptungen laut
wurden, welche die Existenz einer solchen
negierten. Diesen zufolge hitte man sich nie in
einer Krise befunden. Denn im direkten Ver-
gleich zu anderen Einzelhandelsbranchen wiren
die Umsatzriickgéinge in Verlagen und Buch-
handlungen nur marginal. Dem muss entgegen-
gehalten werden, dass sich eine direkte Gegen-
iiberstellung der verschiedenen Branchen
aufgrund immenser Unterschiede von selbst
verbietet. Da Verlage nur geringe Gewinn-
margen von durchschnittlich 5 Prozent erwirt-
schaften, machen sich Umsatzeinbriiche von
nahezu 3 Prozent erheblich bemerkbar.

Augenscheinlich befand sich die Branche, durch
Umsatzverluste, starke Konzentrationsbewe-
gungen und Insolvenzen gekennzeichnet, in
bedrohlicher Verfassung. Das Auseinander-
driften der Branchenzweige, u.a. bedingt durch
die steigende Marktmacht des Handels, brachte
zusitzlich Entwicklungen mit sich, die destabili-
sierend auf die Marktverhiltnisse wirkten.

In Anlehnung an Biesel wird der Status Quo in
Verlagen und Buchhandlungen im Jahr 2004
wie folgt charakterisiert':

— Mittelstindische Verlage verlieren an Identitit,
da sie einerseits nicht das Profil von kleinen
Nischenanbietern/Spezialisten bieten konnen
(Alleinstellungsmerkmal), andererseits
aber auch chancenlos gegeniiber den groflen
Branchenftihrern sind.

— Personal wird aus Kostengriinden abgebaut.

— Der Paradigmenwechsel wird zwar erkannt,
aber der Mut zur Durchfithrung konsequenter
Mafinahmen (Umstrukturierungen, strate-
gische Anderungen) fehlt.

— Der Buchhandel konzentriert sich auf Best-
seller und macht teilweise mit 5 Prozent der
Titel 95 Prozent des Umsatzes; Konsequenz
ist ein reduziertes Programm; Filialisten
bestimmen die Richtung (Marktmacht), wer-
den aber dadurch fiir Kunden austauschbar.

— Verlage tun sich schwer, individuelle
Vermarktungskonzepte der Buchhindler zu
unterstiitzen.*
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Das Wachstum der 90er-Jahre miindete fiir die
Buchhandels- und Verlagslandschaft ab 2001 in
eine Krise, aus der sich die Branche nur lang-
sam wieder erholt. Mit Beginn des Jahres 2004
verbreitete sich jedoch eine eher optimistische
Stimmung. Dennoch ist die Ausgangssituation
fiir einen Aufschwung nicht optimal, denn die
Buchhandels- und Verlagslandschaft befindet
sich in einem Strukturwandel, der spiirbare
Auswirkungen auf die Teilnehmer des Buch-
marktes hat. Ein rechtzeitiges Einstellen auf die
verdanderten Bedingungen birgt fiir die Markt-
teilnehmer jedoch Chancen auf eine positive
wirtschaftliche Entwicklung sowie Wachstums-
potentiale.

1.1.2 Ursachen fiir die Branchenkrise

Ob sich der angestrebte Wachstumskurs der
Verlage und Buchhandlungen zukiinftig realisie-
ren lisst, ist zundchst von der Analyse der
Ursachen, die Ausloser der Krise waren, abhin-
gig. Denn: Das Verstehen und das Wissen um
hintergriindige Zusammenhinge ist von Bedeu-
tung fiir die Entwicklung neuer Konzepte und
Mafinahmen, angepasst an die verdnderten
Rahmenbedingungen des Marktes.

1.1.2.1 Neue Technologien

Fiir den sich vollziehenden Strukturwandel in
der Buchhandels- und Verlagsbranche ist
zunichst der seit Ende der 90er-Jahre aufkom-
mende Verdnderungsdruck durch zunehmende
Neuerungen in der Technologiesierung als
ursichlich zu nennen, den der Eintritt in das
digitale Informationszeitalter mit sich brachte.
Einer Studie des Fraunhofer-Institutes fiir
Produktionstechnik und Automatisierung (IPA)
zufolge war schon 1999 ein gewisser Verdn-
derungsdruck in der Verlagslandschaft allgegen-
wirtig. Technologische Neuerungen, wie

z.B. ,,Computer-to-Technologien ,,Print on
Demand*, ,,Cross-Media-Publishing“ etc., hiel-
ten in der Branche Einzug. Alle Teilnehmer

des Buchmarktes spiirten gleichermaflen den
belastenden Druck in dieser technologieorien-
tierten Zeit."” Es ist wohl wahr, dass die Verlags-
branche ,seit jeher (oder zumindest seit
Gutenberg) einem stetigen Veranderungsdruck
unterworfen ist.“"” Die damalige Zeit des media-
len Umbruchs und der Internet-Hysterie war
jedoch gleichermafien geprigt von einer um
sich greifenden Unsicherheit sowohl auf Kunden-

n vgl. Hartmut Biesel: ,,Fit, schlank und erfolgreich®, in: Bérsenblatt 16-2004, S. 22
12 Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,,Verinderungsmanagement im Verlagswesen,
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 71ff

13 ebenda, S. 71



Abb. 1.02

Wirtschaftwachstum in
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als auch auf Anbieterseite, denn beziiglich der
wirtschaftlichen Relevanz der neuen Medien
herrschten Erntichterung und Pessimismus.
Ende der 90er-Jahre sahen Verleger noch keine
addquaten Erlgsmoglichkeiten beim Umgang
mit den neuen Medien."

1.1.2.2 Schwache Konjunktur

Bis zur Jahrtausendwende hatte der Druck zu
Verdnderungen keine nennenswerten wirschaft-
lichen Auswirkungen auf die Verlage. Die Buch-
handels- und Verlagsbranche befand sich bis
dahin in einer Phase des kontinuierlichen Wachs-
tums. So brachte das Jahr 2000 noch ein Um-
satzplus von 5,5 Prozent. In 2001 dagegen traten
erste Anzeichen eines riickldufigen Trends auf
(-0,1 Prozent), der sich 2002 weiter in Richtung
Rezession mit zunehmenden Umsatzriickgingen
(-2,8 Prozent) entwickelte (s.a. Abb. 1.01). Die
Branche hatte damit wieder das Niveau von
1999 erreicht. Der Borsenverein des deutschen
Buchhandels sprach von einem ,, Tiefpunkt der
Branchengeschichte der letzten Jahrzehnte ",

In den letzten Jahren musste jedoch nicht nur
die deutsche Buchbranche negative Konjunktur-
daten hinnehmen. Nahezu alle Wirtschafts-

Wirtschaftswachstum in Deutschland (Veranderung des realen BIP in %)

B 7um\Vorjahresquartal |

= zum Vorquartal
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Quelle: FAZ.NET, 2004
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bereiche befanden sich in einem konjunkturel-
len Abschwung. Die Krise auf dem Markt der
Biicher ist demnach nicht nur auf technologi-
sche und strukturelle Verdnderungen zuriickzu-
fithren, sondern auch auf die wirtschaftliche Ge-
samtsituation, die auf eine Rezession zusteuerte
(s.a. Abb. 1.02).

Im Jahr 2001 war erstmals ein riickldufiges
Wirtschaftswachstum festzustellen. 2003 ergab
sich tiberdies ein negatives Bruttoinlands-
produkt von -0,1 Prozent (gegeniiber dem Vor-
jahr)'®. Die bis zum Ende 2003 vorherrschende
rezessive Phase mit negativen Wachstumsraten
setzte sich in 2004 zwar nicht fort. Die steigende
Arbeitslosigkeit (4,36 Millionen erwerbslos
gemeldete Personen im Juli 2004") konnte
jedoch nicht aufgehalten werden. Anfingliche
positive Erwartungen an das Jahr 2004 wurden
nur bedingt erfiillt. Das zweite Quartal (2004)
brachte zwar ein leichtes Wachstum von 0,5
Prozent gegentiber dem ersten Quartal und
einen 2-prozentigen Anstieg der Wirtschafts-
leistung gegeniiber dem Vorjahreszeitraum
(BIP saison- und kalenderbereinigt)'®. Fehlende
Investitionen auf Unternehmerseite, eine schwa-
che Nachfrage und Konsumzuriickhaltung auf
Verbraucherseite und eine allgemein negative
Stimmung prigen jedoch das Bild der gesamt-
wirtschaftlichen Situation in Deutschland und
gleichfalls die der Buchbranche im Jahr 2004.

Wie die unter 1.1.1 genannten Zahlen zeigen,
ist die desolate konjunkturelle Lage des deut-
schen Wirtschaftsstandortes auch an der Verlags-
branche nicht spurlos vorbeigegangen. Mit dem
Abschluss des Geschiftsjahres 2003 wihnten
Buchhindler und Verleger die Talsohle der Kon-
junkturkrise durchschritten. Fiir das Jahr 2004
erhoffte man sich einen Aufwirtstrend mit stei-
genden Umsitzen. Denn viele Unternehmen der
Buchbranche hatten auf die Krise der vorange-
gangenen Jahre mit Umstrukturierungsmafnah-
men und Kostenreduzierungen in den Bereichen
Herstellung und Personal angemessen reagiert".
Bisherige Daten geben jedoch ein diffuses Bild
der wirtschaftlichen Situation im Buchhandel.
Waren die Umsitze im ersten Quartal noch stei-
gend, so deuteten die Monate April und Mai
mit Umsatzriickgangen schon wieder auf einen
negativen Trend hin. Insgesamt ist vor allem die
Stimmung der Kunden ausschlaggebend fiir die
konjunkturelle Entwicklung des Buchhandels.

1 vgl. Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,, Verdnderungsmanagement im Verlagswesen®,
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 71ff

1 vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 9

16 vgl. Statistisches Bundesamt: ,Ausfiihrliche Ergebnisse zur Wirtschaftsleistung im 4. Quartal 2003 in: http://www.destatis.de (Zugriff: 7.8.04)

7 vgl. ,Arbeitslosenzahlen®, in: http://www.dw-world.de (Zugriff: 9.8.04)

18 vgl. ,Wirtschaftswachstum beschleunigt®, in: http://www.faz.net (Zugriff: 12.8.04)

19 vgl. Christina Schulte: ,Guter Dinge*, in: Borsenblatt 19-2004, S. 14



Abb. 1.03
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(Nihere Ausfithrungen hierzu sind in Kap. 1.2.1
nachzulesen.)

Die Umsatzkrise im Jahr 2002 fithrte zu einer
Marktbereinigung, die in der gestiegenen Zahl
von Insolvenzen im Verlagsgewerbe Ausdruck
fand. Schon die Jahre 2000 und 2001 zwangen
immer mehr Unternehmen zur Geschifts-
aufgabe. Die Insolvenzquote in der Druck- und
Verlagsbranche lag bei durchschnittlich 11
Prozent (fiir den Zeitraum 1995-2001) und
damit deutlich hoher als im gesamten verarbei-
tenden Gewerbe.” Dass auch Grof3e nicht vor
Konkurs schiitzt, zeigt das Beispiel der im Juni
2003 in Konkurs gegangenen Bouvier-Gonski-
Gruppe. Seit Juli 2004 gehort der Filialist zur
Kette der ,,Nr. 1“ im deutschen Buchhandel.
Thalia hatte die Konkursmasse aufgekauft und
verspricht sich davon ein ertragsorientiertes
Umsatzplus von 9 Prozent.”

1.1.2.3 Verscharfte Wettbewerbssituation auf
einem gesattigten Markt

Ein weiterer Ausloser fiir Verdnderungen in der
Verlagsbranche war und ist die verschirfte
Wettbewerbssituation auf dem Buchmarkt, die
durch die schlechte Verfassung der deutschen
Wirtschaft noch zusitzlich negativ beeinflusst
wurde. Diese Marktsituation entwickelte sich
vor allem durch den verstirkten Titelausstofd
der Verlage. Die Tendenz zur Sittigung des
Marktes war schon in den 90er-Jahren mit stei-
genden Titelproduktionen absehbar und fand

Titelproduktion 1992 bis 2002 (in Tsd.)

Hl davon Erstauflagen

70,6
673 672

52,8]
43,300,

1992 1993 1994

Quelle: Focus-Studie, 2003
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72
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57707/ 599
53,4853 8
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2001 mit einer wahren Titelflut seinen Hohe-
punkt (s. Abb. 1.03). Viele Verlage sprangen auf
den Ratgeber-Trend auf und produzierten ,,Me-
too-Titel“, vor allem im Bereich Gesundheit.
Diese Trittbrettfahrer-Mentalitét fithrte zur Ver-
stopfung des Buchmarktes, der das Uberan-
gebot von Titeln nicht bewiltigen konnte. Und
damit stief} der Markt an die Grenzen seines
natiirlichen Wachstums. Doch dariiber ist man
sich in der Branche nicht einig. Heinold bei-
spielsweise fiithrt die Titeliiberproduktion auf
die Vielfalt von Sichtweisen und Meinungsfreiheit
zuriick™. Breyer-Mayldnder macht dagegen den
Konkurrenzdruck innerhalb der Verlagsbranche
verantwortlich fiir eine Uberproduktion, die
demnach fast zwangsldufig entsteht™.

Faktisch herrschte in der Verlagsbranche ein
unkontrolliertes Wachstum mit Titeliiber-
produktion, das meist einhergehend mit fehlen-
der strategischer Programmausrichtung war.
Die Folge waren ausgereizte Prolongierungs-
potenziale und aufgrund dessen reduzierte sich
die Gesamtzahl der erschienenen Titel 2002

auf 78 900, wovon 59 916 Titel Erstauflagen
waren™. Gleichzeitig setzte ein Selektionsprozess
zur Marktbereinigung ein, denn da quantita-
tives Wachstum nicht mehr moglich war, wurde
qualitatives Wachstum wichtiger denn je®.

Der gewaltigen Titelflut steht eine gesunkene
Mediennachfrage gegeniiber. Die Studie ,,Die
Zukunft der Printmedien® analysierte die Ent-
wicklung des Medienangebotes und der Me-
diennachfrage im Zeitraum 1970 bis 2000. Dem-
nach ist das Medienangebot um 110 Prozent
gestiegen. Die Mediennachfrage jedoch nur um
60 Prozent und die Nachfrage nach dem Me-
dium Buch ist sogar um 36 Prozent gesunken.*
Diese riickldufige Nachfrage steht einem enorm
gestiegenen Titelangebot auf dem Buchmarkt
gegeniiber. Es kann also statuiert werden, dass
die Titelproduktion der Verlage nicht an der
Nachfrage der Leser ausgerichtet ist. Dies zeigt
zugleich, dass Verlagsunternehmen die Wiinsche
ihrer Leser nicht kennen. Eine im Rahmen o.g.
Studie durchgefithrte SWOT-Analyse ergab,
dass der fehlende Kontakt zum Endkunden eine
der groften Schwichen in Buchverlagen dar-
stellt”. Buchhéndler dagegen profitieren von
einer besseren Kundenbindung, insbesondere
durch das Anbieten von verschiedenen Veran-
staltungen, wie z. B. Autorenlesungen. Gerade in

20 vgl. Christoph Schlutz, Jérg Huber, Regina Hille: ,Die Zukunft der Printmedien in Deutschland®, Apenberg + Partner GmbH, Hamburg 2003, S. 71f
2 vgl. ,Thalia weiter auf Wachstumskurs®, in: http://www.boersenblatt.net (Zugriff: 12.8.04)

2 vgl. Wolfgang Erhardt Heinold: ,,Biicher und Biichermacher®, C.F. Miiller Verlag, Heidelberg 2001, S. 34f

z vgl. Thomas Breyer-Maylidnder: ,,Wirtschaftsunternehmen Verlag®, Bramann Verlag, Frankfurt am Main 2001, S. 19

# vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 2

= vgl. Hartmut Biesel: ,,Fit, schlank und erfolgreich®, in: Bérsenblatt 16-2004, S. 20f
2 vgl. Christoph Schlutz, Jérg Huber, Regina Hille: ,Die Zukunft der Printmedien in Deutschland®, Apenberg + Partner GmbH, Hamburg 2003, S. 126

a7 vgl. ebenda, S. 70
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Zeiten eines sich vollziehenden Strukturwandels
in der Branche, ist es von enormer Bedeutung,
dass Verleger als Hersteller geistiger Inhalte sich
bei der Buchproduktion zunichst an den Wiin-
schen der Leser orientieren.

Berater von Unternehmen der Verlagsbranche
sind der Meinung, der Buchmarkt sei nicht
absolut gesittigt — dies tridfe nach der reinen
Marketinglehre ohnehin nur auf wenige Teil-
mairkte zu —, sondern ,,die Produkte, die Preise,
die Marketingkommunikation und der Vertrieb
von Biichern missachten immer wieder die
Wiinsche der Leser.“* Danach sind Erfolge auf
einem augenscheinlich gesittigten Buchmarkt
dennoch moglich, wenn Verlage den Mut zu
neuen Projekten und der Umsetzung kreativer
Ideen aufbringen, die auf der Basis von Kunden-
wiinschen beruhen.*

Verlagsberater Banzhaf stellt dagegen fest:
»Nach den Regeln des Marketings iiberleben in
gesittigten Miarkten nur wenige Wettbewerber —
iiblicherweise sind es sieben plus/minus zwei,
also zwischen fiinf und neun Firmen, die den
Markt beherrschen. Wer iiberleben will, braucht
einen verteidigungsfihigen Marktanteil.“*”
Demnach ist die Marktsittigungsphase, in Folge
derer sich Selektionsprozesse und ein steigender
Verdringungswettbewerb entwickeln, ursichlich
fiir eine Phase der Konzentrationsprozesse. In
diese Phase trat der Markt im Jahr 2001 ein.
Konzentrationsbewegungen werden mittelfristig
auch weiterhin den Markt der Biicher bestim-
men. Zusammenschliisse und Ubernahmen tre-

Internationale Fusionen, Akquisitionen, Beteiligungen (seit 2003)

Monat/Jahr/Verlag Kaufer Verkaufer Preis (Mio Euro)
02/03 Ullstein Heyne List (D) Random House (D) Axel Springer 100
Grove Press (GB) Oxford University Pr. (GB) ~ Macmillan 15
04/03 Osterr. Bundesverlag (A)  Klett (D) Osterr. Bundesverlag 24
Berlin Verlag (D) Bloomsbury (GB) Arnulf Conradi keine Angaben
Dino Entertainment (D) Panini (1) Aktionére 134

04/03 Duckworth (GB)

Overlook Press (GB)

Konkursverwalter keine Angaben

07/03 Edizioni Piemme (1) Mondadori (I) Pietro Marietti 14,3
09/03 Bertelsmann Springer (D) ~ Cinven/Candover (GB) Bertelsmann 1050
03/04 Informa (GB) Taylor & Francis (GB) Aktionére keine Angaben

Quelle: Buchreport. Express 21-2004
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ten verstirkt sowohl im Verlagsgeschift als auch
im Buchhandel auf. Da auch nichtdeutsche
Wettbewerber am Verteilungskampf von Firmen
und Firmenanteilen beteiligt sind, ergibt sich
ein besserer Uberblick, wenn die Umwilzungen
auf dem gesamten europiischen Medienmarkt
betrachtet werden. Laut Buchreport sind die
steigenden Volumina von Fusionen und Zusam-
menschliissen der Medienhéuser in Europa zu
einem 60-prozentigen Anteil auf den Buch-
handel und das Verlagswesen zuriickzufithren®.
Die Beispiele der Abb. 1.05 verdeutlichen dies.

Aus Verlegersicht ist indes der Handel starker
von Fusionswellen betroffen als das Verlags-
geschift. Der Buchhandel befindet sich in einem
Prozess, den der Einzelhandel lingst hinter sich
hat.” Der Abstand zwischen den Branchengrof3-
ten und den mittelstindischen und kleinen Un-
ternehmen vergroflert sich zusehends und geht
einher mit der Verschiebung der Marktmacht
zugunsten der groflen Unternehmen. Was durch
den Streit zwischen amazon.de und Diogenes
offentlich wurde, durchzieht die ganze Branche:
Die groflen Héndler ,,diktieren die Konditionen,
fordern Werbekostenzuschiisse und konnen
jederzeit damit drohen, einem Verlag die Regal-
fliche zu verringern.“” (Auf die Punkte Kon-
zentration und Marktmacht des Handels wird
in Kap. 1.3.2 detailliert eingegangen.)

Zusitzlich verschirft branchenfremde Kon-
kurrenz die Wettbewerbssituation auf dem Ver-
lagsmarkt. Seit dem Aufkommen der neuen
elektronischen Technologien sehen sich Verleger
spiirbar mehr Wettbewerbern aus anderen
Branchen gegeniiber. Durch das Erscheinen
neuer Marktteilnehmer und Ausgabemedien
wird die Alleinherrschaft der Verlage als Auf-
bereiter, Veredeler und Distributor von Inhalten
und Informationen zunehmend mehr in Frage
gestellt.” Mit dieser Entwicklung steht auch das
klassische Verlegerverstindnis zur Disposition.
Durch grundsitzliche inhaltliche Verdnderun-
gen wandeln sich Verlage zu ,,Unternehmen der
Verlags- und Medienbranche“*. Verstarkt gilt
dies fiir Anbieter von tagesaktuellen Medien wie
Zeitungs- und Zeitschriften-Verlage. Aber auch
Buchverlage sehen sich immer mehr branchen-
fremden ,,Content-Anbietern® gegeniiber. Das
Fraunhofer-Institut IPA stellte dazu schon in
ihrer im Jahr 2000 veroffentlichten Studie
,»Verdnderungsmanagement im Verlagswesen

* Andreas Meyer, Jutta Hamberger: ,Der Verlag der Zukunft muss sich neu erfinden®, in: BuchMarkt Mirz 2004, S. 28

» Dieter Banzhaf: ,,Platz fiir sieben in: Bérsenblatt 89-2001, S. 7
30 vgl. ,Jagd auf Filetstiicke®, in: Buchreport.Express 21-2004, S. 18

3 vgl. joma Mangold: ,Willkommen im Baumarkt*, Stiddeutsche Zeitung, 12.8.04, S. 14

ebenda
33 vgl. Detecon Studie ,Brennpunkt Verlage®, Miinchen 2003

* Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,Verinderungsmanagement im Verlagswesen",
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 26



*Griinder und Inhaber der
Agentur ,Groothuis, Lohfert,
Consorten”

**Dass Bookcrossing ein Mittel
sein kann, um kreative ldeen im
Markteting und Vertriebs-
bereich umzusetzen wird in
Kapitel 3 gezeigt.
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fest, dass branchenfremde Wettbewerber, ,,die
tiber wesentlich gro8ere Finanzkraft verfiigen ...
den Kundenzugang tiber Technologien und
Marketingstrategien“” besetzen. Als prominen-
tes Beispiel sei der Computer-Riese Microsoft
genannt, der schon im Jahr 1993 mit seiner
Software Encarta lexikalisches Wissen anbot™.
Seit dem Aufkommen des Internet bieten Me-
dienhéuser ihre Inhalte hauptsichlich tiber
diesen Kommunikationskanal an. Vor allem
Fachverlage befinden sich in Konkurrenz zu
diesen branchenfremden Mitbewerbern.
Branchengrenzen werden obsolet — Belletristik-
verlage betrifft dies allerdings (bisher) weniger.

1.1.2.4 Betriebswirtschaftliche Versdumnisse

In den vergangenen Jahrzehnten profitierten
nahezu alle Branchen von den besonderen
Bedingungen der Nachkriegszeit. Das verfiigbare
Einkommen der Bevélkerung stieg kontinuier-
lich an bei gleichfalls wachsenden Ausbildungs-
chancen. Diese Entwicklung war auch fiir

das Verlagswesen vorteilhaft. In der Folge begann
ein unkontrolliertes Wachstum auf dem Markt
der Biicher. Ausgefeilte Strategien beztiglich
Programmausrichtung und Produktportfolien
waren jedoch hiufig nicht vorhanden. Stetiges
Wachstum war von groflerer Bedeutung.”
Viele Verlage versaumten es, ihr Unternehmen
nach betriebswirtschaftlichen Gesichtspunkten
zu optimieren und zu steuern. Die Studie
»Brennpunkt Verlage“ konstatiert hierzu: ,Das
Fehlen geeigneter Controlling-Instrumente,
nicht-standardisierte Prozesse oder auch tra-
dierte Marketing- und Vertriebskonzepte haben
zu einer dramatischen Zuspitzung der wirt-
schaftlichen Lage vieler Verlage gefiihrt.“*

Betriebswirtschaftliche Versiumnisse im Bereich
der Prozessoptimierung und Standardisierung
machen sich in Krisenzeiten bemerkbar. Im der-
zeitigen Selektions- und Konsolidierungsprozess
sind diejenigen Hauser im Vorteil, die in der
Vergangenheit auf andere Strategien setzten.
Verlage profitieren von geeigneten Management-
Tools und von flexiblen Strukturen um auf Ent-
wicklungen, wie z.B. die immer kiirzer werden-
den Produktlebenszyklen reagieren zu konnen.

1.1.2.5 Ausbleibende Wachstumsperspektiven

Die Experimentierfreudigkeit der Branche im
Umgang mit den neuen Medien Ende der 90er-
Jahre ist einer depressiven Verzagtheit und
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Unsicherheit gewichen. Stellten vor einigen
Jahren noch Internet, ,,Cross-Media-Publishing
und ,,E-Commerce* Herausforderungen dar,
ist heute, im Jahr 2004, von der damaligen Auf-
bruchstimmung in das Zeitalter der Digitali-
sierung nur noch wenig zu spiiren. Im Gegen-
teil, die derzeitige Ertrags- und Finanzkraft der
Verlagsunternehmen wird zusitzlich belastet
von in der Vergangenheit getitigten Investitio-
nen, deren ,,Returns“ zumeist noch ausstehen.
Auch aus diesem Grund werden neue Investi-
tionen nur zaghaft angegangen, zumal sich der
Buchmarkt in weiten Teilen immer noch in
einer kritischen Lage befindet.”

Dass die Branche auch in dieser depressiven
Phase, in der nur geringe Aufwirtstendenzen
spiirbar sind, dennoch Wachstumspotentiale
birgt, zeigt neben Meyer (in Kap. 1.1.2.3 darge-
stellt) auch Rainer Groothuis*. Chancen sieht er
in einfallsreichen Gestaltungs-, Marketing- und
Vertriebsideen.* Innovationen bergen zwar
Wachstumspotentiale, sind heute jedoch meist
mit hohen zeitlichen und finanziellen Risiken
verbunden. In Zeiten der Krise werden jedoch
nur wenige Marktteilnehmer bereit sein diese
Risiken einzugehen. Zumeist sind es kleine
Hiuser, die sich mit kreativen Ideen an neue
Konzepte heranwagen. Im Allgemeinen ist die
Branche zur Zeit (2004) eher von Einfallslosig-
keit geprigt, was sich dadurch bemerkbar macht,
dass viele Hauser auf den gleichen Trend auf-
springen und gemeinsam an der ,,Preisschraube
drehen“** Beispiele fiir kreative Ideenumsetzung
in Marketing und Vertrieb zeigt das Kap. 1.3.1.

1.2 Veranderte Rahmenbedingungen
- Die Verlagslandschaft
im Strukturwandel

Die in den vorangegangenen Kapitelabschnitten
konstatierte Krise, deren Auswirkungen bis in
das aktuelle Jahr 2004 hineinreichen, brachte
Verdnderungen auf dem Verlagsmarkt mit sich.
Nicht nur Verlage, auch Buchhandlungen sahen
sich gewandelten Rahmenbedingungen gegen-
iiber, auf die in den folgenden Abschnitten ein-
gegangen wird. Dabei unterscheidet die Autorin
der vorliegenden Arbeit zwischen 6konomi-
schen und strukturellen Verdnderungen. Verin-
derte wirtschaftliche Rahmenbedingungen sind

% Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,Verinderungsmanagement im Verlagswesen,
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 25

% vgl. http://www.microsoft.com (Zugriff: 12.8.04)

37 vgl. Hartmut Biesel: ,,Fit, schlank und erfolgreich®, in: Bérsenblatt 16-2004, S. 20f

* vgl. Detecon Studie ,,Brennpunkt Verlage®, Miinchen 2003, S. 52
9 vgl. ebenda

10 vgl. [joma Mangold: ,Willkommen im Baumarkt®, Siiddeutsche Zeitung, 12.8.04, S. 14



Abb. 1.06
Umsatzentwicklung
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der Riickgang der Umsitze (was vor allem auf die
wenig positive Konjunkturlage zurtickzufithren
ist), gesunkene Buchpreise in Verbindung mit
einem Trend zum Geiz, die damit verbundene
um sich greifende Billigwelle und die verstark-
ten Bemtihungen der Verlage um eine Strategie
der Kosteneffizienz. Von gro8er Bedeutung sind
weiterhin die strukturellen Verdnderungen im
Buchmarkt, welche ebenfalls untersucht werden.

1.2.1 Okonomische Verdnderungen

1.2.1.1 Riickgang der Umsatze

Die bedeutendsten Begleiterscheinungen dieser
wandelhaften Zeiten und der konstatierten
Branchenkrise sind zurtickgehende Umsitze
sowohl in Verlagshdusern als auch im Sortiment.
Die Talfahrt begann 2002, als das Umsatzvolu-
men des Buchmarktes auf 9,22 Milliarden Euro
zuriickging. Nach Angaben der Sortimenter war
dies vor allem auf die allgemein schlechte wirt-
schaftliche Lage zuriickzufiihren, die sich in
Konsumzuriickhaltung der Kunden ausdriickte.
Laut der Focus Marktanalyse ,,Der Markt der
Biicher® verringerte sich der Umsatz pro Kunde
bei der Hilfte der befragten Buchhandlungen
als Folge einer sinkenden Kundenfrequenz."
Wie die Abb. 1.06 zeigt, verlief die Umsatzent-
wicklung im Sortiment 2003 weniger negativ
als im Vorjahr. An eine positive Entwicklung
glaubt auch Dieter Schormann, Vorsteher des
Borsenvereins. Er prognostizierte fiir das Jahr
2004 einen Umsatzanstieg von 2 bis 4 Prozent.”

Umsatzentwicklung im

Buchhandel (10-Jahres-Vergleich)

Jahr / Umsatzentwicklung

2003 -2,24%
2002 -3,8%
2001 -1,7%
2000 +0,8%
1999 +1,1%

1998  +1,4%

1997  -1,2%
1996  +3,2%
1995  +1,4%

1994 +1,8%

Quelle: Buchreport.Express 11-2004
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Verlage machen eine dhnliche Entwicklung
durch wie der Handel. Die Zahlen in Abb. 1.01
zeigen jedoch gegeniiber der Situation der
Sortimenter ein abweichendes Bild. Nach einer
Stagnation im Jahr 2003 mit einem gemafligten
Umsatzriickgang von 1,1 Prozent sind Verlage
nicht linger der Meinung, dass sich ihr Umsatz
weiterhin verschlechtert. Dies ergab eine
Schnellumfrage des Borsenvereins.*’ Prognosen
dagegen gehen von weiteren Umsatzriickgingen
in den nichsten Jahren aus.

Wie die Abb. 1.07 zeigt, ergibt sich durch ein
standiges Auf und Ab der Umsatzzahlen im Buch-
handel insgesamt ein diffuses Bild. Im ersten
Quartal 2004 waren zwar Erholungstendenzen
zu beobachten. Die Auswirkungen der Krise
sind dennoch sptirbar. Ein wirklicher Aufschwung
mit kriftigem Umsatzwachstum ist nicht in
Sicht.

Das Segment Belletristik kann zwar Umsatz-
zuwichse verzeichnen (s. Abb. 1.07), doch Pub-
likumsverlage mussen sich teilweise noch von
der Krise erholen. Insbesondere die Kleinsten
und die Grofiten der Branche sind von riick-
laufigen Umsitzen betroffen. Dabei fillt das
Minus mit 4,8 Prozent bei den Verlagen in den
Umsatzgroflen bis 500 000 Euro am hochsten
aus. Verlage mit Umsitzen ab 25 Millionen Euro
hatten einen Riickgang von 0,8 Prozent zu ver-
kraften. Branchenriese Random House erwirt-
schaftete 2002 ein enormes Umsatzminus von
iiber 40 Prozent gegeniiber dem Vorjahr. Der
Verlag erholt sich seitdem nur langsam und ver-
sucht mit Zukdufen (UHL-Gruppe) die Ertrige
zu steigern. Doch auch 2003 ging der Umsatz
des Miinchner Hauses um weitere 3,8 Prozent
zuriick.* In der Warengruppe Kinderbuch ent-
wickeln sich die Umsitze dagegen, nach einem
anfinglich guten Start, im Jahresverlauf riick-
laufig.

Demgegeniiber profitieren Verlage, die sich im
Bereich Hoérbuch stark machen, von der an-
haltend positiven Entwicklung in ihrem Segment.
Andere Marktsegmente (wie Reisefiihrer)
brechen dagegen ein. Hier sind dramatische
Umsatzriickginge zu verzeichnen. Das Umsatz-
minus von Reisefiithrerverlagen lag 2003 bei

12 Prozent. Zuriickzuftihren ist dies vor allem
auf die verminderte Reisebereitschaft der
Deutschen aufgrund knapper Urlaubsbudgets.

4] vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 4
42 vgl. ,Kaum Licht im Tunnel, in: Buchreport.Express 11-2004, S. 7
» vgl. Christina Schulte: ,,Guter Dinge*, in: Borsenblatt 19-2004, S. 12

“ vgl. ,Die Top 100 Verlage®, in: http://www.harenberg.de (Zugriff: 16.8.04)
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*GroRe Marketing-Aktion von  Reisefiihrerverlage reagieren darauf mit Niedrig-
Falk Spirallo seit Ende Januar  preisstrategien (siche nebenstehendes Beispiel*).
2004; Preissenkung fiir alle  Fyir 4,95 Euro, so die Uberlegung, greifen zu-

,Spirallos” von 9,90 auf 4,95 Euro.

mindest die reisenden Nicht-Buchkiufer zu.

Quelle: http://www.spirallode  Problematisch sind jedoch die Nicht-Reisenden,
(Zugriff: 15404)  denn 33 Prozent der Bundesbiirger — der hochste

Abb. 1.07
Umsatzveranderungen
nach Warengruppen

je gemessene Wert — waren im Januar 2004
unentschlossen im Hinblick auf eine mogliche
Urlaubsreise.®

Laut Branchenorgan Bérsenblatt ist die Stim-
mung der Verleger im Jahr 2004 gegeniiber 2003
deutlich angestiegen. Vor allem im Bereich
Belletristik werden hohe Erwartungen an die
weiteren Entwicklungen in 2004 gestellt.
Teilweise konnten diese (bis zum Zeitpunkt der
Erstellung dieser Arbeit) erfiillt werden. Die
Talsohle der Krise scheint zwar tiberschritten,
ein tatsdchlicher Aufschwung mit kontinuierlich
hohen und steigenden Umsitzen war jedoch

bis Mitte 2004 nicht erkennbar. Vor allem die
Stimmung der Kunden ist ausschlaggebend fur
die weitere Entwicklung der Branche. Sind
Kundenfrequenz und Umsatz pro Kunde weiter-
hin riickldufig, ist ein Aufwirtstrend nicht
realistisch. Mutmafilich werden sich, wie in
anderen Branchen auch, Verlage und Buchhand-
lungen mittelfristig auf eine Konjunkturflaute
mit anhaltend geringen Umsitzen einstellen
miuissen.

Umsatzveranderungen im Buchhandel 2004

(gegenuiber Vorjahresmonat)

2004 Umsatz nach Warengruppen | Umsatz gesamt
Hérbuch | Kinder- u. Belletristik
Jugendbuch

Februar | +18,81% | +9,98% +9,38% +2,6%

Marz +33,7% | +15,2% +12,9% +4,98%

April +14,6% | -5,8% +1,8% -4,5%

Mai +9,3% -2,6% +0,3% -6,6%

Juni +23,2% |-1,0% +6,2% +7,7%

Juli +12,1% |10,2% +4,2% 1,4%

Quelle: Branchen-Monitor Buch 02-07/2004

1.2.1.2 Sinkende Buchpreise

Beziiglich der Preise fiir Biicher hat der Markt
rasante Verdnderungen erfahren. Die Entwick-
lung hin zum Billigbuch geht einher mit dem
»Irend zum Geiz*, der seinen Ausgangspunkt
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in der, fiir einen Grof3teil der Konsumenten, an-
gespannten wirtschaftlichen Lage hat. Schon im
Jahr 2002, auf dem Hohepunkt der Rezession,
erreichte eine ,,Geiz-ist-geil-Welle“ das Land.
Seitdem etablieren sich Billigpreissegmente in
nahezu allen Branchen (s.a. Kap. 1.2.2.4).
Begiinstigt wird diese Situation u.a. durch das
Fehlen eines zugkriftigen wirtschaftlichen Auf-
schwungs.

Die Siiddeutsche Zeitung mit ihrer Sammel-
Bibliothek und andere Verlage, die auf der Welle
der Billigtitel mitschwimmen, leisten einer
Entwicklung Vorschub, die eine erhebliche
Gefahr fiir den Buchmarkt darstellt. Mit der
Angebotsschwemme an Billigtiteln wird dem
Verbraucher der Blick auf die Buchpreise ver-
stellt. Die Diskrepanz zwischen Hardcover-
Titeln im tiblichen — also teuren — Preissegment
und den billigen Biichern wird den Trend zum
»zweiten Markt“ verstirken.*

Dieser ,,zweite Markt — der Bereich der niedrig-
preisigen Titel — besteht laut Branchenblatt
BuchMarkt aus den folgenden Segmenten:

— Klassisches Modernes Antiquariat
(Restauflagen, Miangelexemplare, geméngelte
Exemplare von Verlagen und Grof3-
antiquariaten)

— Sonderausgaben der Verlage
(meist preiswerte Ausgaben von Bestsellern)

— Sonderproduktionen
(speziell fiir den Niedrigpreisbereich produ-
zierte Titel, meist aus ausldndischen Lizenzen
aber auch Eigenproduktionen)

— Gebrauchtbiicher
(neue Sparte, nicht zum klassischen
Antiquariat zugehorig, wird meist von
Online-Héandlern, wie amazon.de und ebay
angeboten, grofiter Anbieter: Elbeteam)

Die strukturellen Verschiebungen beziiglich der
Bedeutung der einzelnen Warengrupppen (s.a.
Kapitel 1.2.2) haben Auswirkungen auf den
gesamten Buchmarkt. Umsatzvolumina konnen
nur gehalten werden, wenn mehr verkauft wird.
Wie auch in anderen Branchen werden mit
preiswerten Produkten nur dann ausreichende
Ertrage erwirtschaftet, wenn sie in grofen
Mengen angeboten werden. Es ist also mit
steigenden Auflagen zu rechnen und folglich

» vgl. Jirgen Kagelmann: ,,Biicher fiir Nichtreisende®, in: Borsenblatt 10-2004, S. 11

46 vgl. Heino Hanke: ,,Der zweite Markt, in: BuchMarkt Mai 2004, S. 50ff

¥ vgl. ebenda
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wird dieser Trend zum billigen Buch durch die
enorme Pridsenz im Handel mittelfristig nicht
aufzuhalten sein. Spektakulire Preiskimpfe

im Markt bedingen einen Preisverfall, der von
den Anbietern selbst ausgeht. Damit wird die
Preisbindung, die einstmals ,,als effizienter
Schutz gegen Preiserosion“** eingefithrt wurde,
ad absurdum gefiihrt. Zwar ist man sich in

der Branche dariiber einig, dass Preissenkungen
auf lange Sicht strategisch wenig sinnvoll sind —
sie gefihrden sogar die Wirtschaftlichkeit, denn
»die niedrigen Margen der Branche erfordern es
geradezu, moglichst hochpreisige Biicher zu
verkaufen.“” Trotzdem springen Verlage auf den
Billigtrend auf, da sie sich kurzfristig Umsatz-
erfolge versprechen.

1.2.1.3 Strategie der Kosteneffizienz in
Verlagen

Verlegerpersonlichkeiten und -familien werden
immer seltener in der deutschen Verlagsland-
schaft. Stattdessen verantworten zunehmend
mehr Betriebswirtschaftler und Controller

die Geschicke der Verlagshduser. Diese Entwick-
lung scheint den heutigen Bedingungen des
Marktes angemessen. Denn den Autoren der
Studie ,,Die Zukunft der Printmedien zufolge
diktiert der gesamtwirtschaftliche Trend den
Verlagen die Strategie der ,,Konzentration auf
das Kerngeschift“. Gleichsam seien damit Maf3-
nahmen wie Kostensenkung und Personal-
reduktion unumginglich.” Es ist unbestreitbar,
dass Kostensenkung ein legitimes Mittel zur
Verbesserung der eigenen Wirtschaftlichkeit ist.
Wenn Kosten und Personal abgebaut werden,
miissen jedoch gleichzeitig auch Schritte zur
Restrukturierung und Prozessoptimierung ein-
geleitet werden. In Verlagen geschieht dies hiu-
fig nicht. Zwei der wenigen Beispiele fiir eine
erfolgreiche Restrukturierung sind der Rowohlt
Verlag und der Fischer Verlag. Deren Erfolgs-
rezept ist nicht literarischer Niveauverlust,
sondern konsequentes und professionelles
Marketing.”

Viele Verlage erwigen Kostensenkungen, um die
Umsatzausfille der letzten Jahre auszugleichen.
Dabei werden in der Regel Einsparungen im
Bereich der Herstellkosten und der Personal-
kosten vorgenommen. Mit 27 und 21,7 Prozent
(Anteil an den gesamten Verlagserlgsen) sind sie
die beiden grofiten Kostenblocke im Verlags-
geschift.” Grofle Hiuser senken ihre Herstell-
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kosten durch Outsourcing oder Standardisierung
der Prozesse zusammen mit medienneutraler
Datenhaltung. Mittleren und kleinen Verlagen
gelingt dies hiufig nicht. Sie sehen ihre Chancen
zu Kostensenkungen mehr in tiberbetrieblichen
Kooperationen.

Fiir risikoscheue Verlage ist jedoch Kosten-
effizienz gleichbedeutend mit der verstirkten
Konzentration auf das Produzieren von
Bestsellern — ,,Mainstream-Produktion® ist eine
andere Bezeichnung dafiir. Programme sind

in den letzten Jahren verschlankt worden und
Marketingbudgets wurden auf immer weniger
grofe Titel verteilt. Dies gilt fiir den Hardcover-
Bereich wie auch fiir das Taschenbuch. Das
traditionelle verlegerische Prinzip der Quer-
subventionierung innerhalb des angebotenen
Programms, welche in einer Mischkalkulation
Ausdruck findet, weicht immer mehr verlege-
rischer Spitzentitelpolitik. Kurzfristig bringt
diese Strategie Umsatzzuwidchse. Langfristig
jedoch lauft man Gefahr, immer dhnlichere und
damit austauschbare Programme zu produzie-
ren. Nachwuchsautoren bleiben unbertick-
sichtigt und auf lange Sicht steht so die thema-
tische Vielfalt des Buchmarktes auf dem Spiel.”

Auch fiir den Buchhandel werden Bestseller im-
mer wichtiger. Hier lautet die Faustregel: ,Zehn
Prozent des Sortiments sorgen fiir 90 Prozent
des Umsatzes.“ Die restlichen 90 Prozent der
Titel sorgen zwar fiir literarische Vielfalt, gehen
allerdings in der Titelflut unter. Ein représen-
tatives Beispiel belegt diese Entwicklung: Der
drittgroB8te Buchverkdufer Karstadt, ohnehin
nicht fiir ein breites Titelangebot bekannt, gab
bekannt, zukiinftig nur noch die 200 gingigsten
Titel anzubieten.™

1.2.2 Strukturelle Verdanderungen

1.2.2.1 Zunehmende Konzentrationstendenzen
im Verlagswesen und im Buchhandel

»Wenn man unter Konzentration versteht, dass
eine kleine Spitzengruppe der umsatzstarksten
Firmen immer hohere Umsatzanteile auf sich
vereinigt, so ist diese Erscheinung im Verlags-
wesen und Buchhandel ebenso wie in der iibri-
gen Wirtschaft zu beobachten ...“**, hilt Heinold
fest. Der Konzentrationsprozess im Buchmarkt
unterliegt einer Dynamik, die sich in den letzten

8 Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,Verinderungsmanagement im Verlagswesen,
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 83

* Ulrike Musial: ,Zeit fiir den Reste-Shop*, in: Borsenblatt 11-2004, S. 21
0 vgl. Christoph Schlutz, Jérg Huber, Regina Hille: ,,Die Zukunft der Printmedien in Deutschland®, Apenberg + Partner GmbH, Hamburg 2003, S. 9
! vgl. David Wengenroth: ,,Die Branche zerfillt in Riesen und Zwerge®, in: Buchreport.Magazin April 2004, S. 12

5
5

52 vgl. Christina Schulte: ,,Guter Dinge®, in: Borsenblatt 19-2004, S. 14

5!

3 vgl. Daniel Lenz: ,Und ewig lockt die Quote*, in: Buchreport.Express 25-2004, S. 59

> vgl. Christof Siemens: ,Blittern im Naherholungsgebiet, in: http://www.zeit.de/2003/51/Buchhandel (Zugriff: 19.3.04)
”” Wolfgang Erhardt Heinold: ,Biicher und Biichermacher®, C.F. Miiller Verlag, Heidelberg 2001, S. 165
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Jahren beschleunigt hat. (Welche weiteren
Entwicklungen und Risiken damit verbunden
sind, wurde bereits in Kapitel 1.1.2.3 erortert.)
Konzentrationstendenzen sind allerdings auch
als nattirliche Entwicklungen zur Bereinigung
von Uberangeboten zu sehen. Demnach haben
sie nicht nur fiir viele Marktteilnehmer negati-
ve, sondern u.a. auch positive Auswirkungen auf
den Markt. Im Zuge der Restrukturierung in
Verlagen werden Unternehmensteile verkauft,
zugekauft oder ganz aufgelost. Kleinere Verlage,
die aufgrund von Finanzierungsschwierigkeiten
dem Zwang zur Integration in ein grofleres
Unternehmen ausgesetzt sind, konnen durch
einen Zusammenschluss Kostenvorteile

(durch Rationalisierung) erreichen. Insgesamt
ermoglichen Fusionen die Ausdehnung der
wirtschaftlichen Basis durch unterschiedliche
Diversifikationsmdglichkeiten, wodurch sich
eine Risikominimierung ergibt.”

Prominentes und zugleich spektakulires Beis-
piel fiir die in der Verlagsbranche grassierende
Konzentrationswelle war die Ubernahme

der Gruppe Ullstein Heyne List (UHL) durch
Random House (s. Abb. 1.05). Die Miinchner
Bertelsmann-Tochter kaufte die Gruppe im
Februar 2003 von Konkurrent Axel Springer
Verlag auf. Das Bundeskartellamt duflerte dazu
jedoch wettbewerbsrechtliche Bedenken. Das
Konglomerat UHL wurde schliellich aufgelost,
Heyne verblieb bei Random House. Die tibrigen
Unternehmensteile der Gruppe wurden weiter-
verkauft und unter dem Dach der schwedischen
Bonnier Gruppe als neu formierte Ullstein Buch-
verlage vereinigt.”

Fachverlagen werden tiberdurchschnittlich gute
Wachstumschancen ab 2005 vorausgesagt. Sie
sind daher begehrte Objekte und Gegenstand
von Transaktionen, obschon sie im Jahr 2003
ein Umsatzminus in ihrer Sparte verbuchen
mussten. Der Verkauf der wissenschaftlichen
Fachverlagsgruppe Bertelsmann Springer an die
britische Investmentgruppe Cinven and Candover
(s. Abb.1.05) war 2003 die grofite Transaktion
mit einem Volumen von iiber einer Milliarde
Euro. Nach Einschitzungen der Unternehmens-
berater Price Waterhouse Coopers werden
branchenfremde Eigenkapitalgesellschaften ihr
Engagement im Verlagsbereich in den kommen-
den Jahren ausbauen, da das Verlagswesen als

so genannter fliissiger Sektor gelte, d.h. Unter-
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nehmenswerte lielen sich vergleichsweise leicht
transferieren.”

Seit dem Jahr 2000 sind steigende Konzentra-
tionstendenzen in der Branche zu beobachten.
Grofie ist zwar auch im Markt der Biicher
notwendig, denn nur grofle Unternehmens-
einheiten sind auf internationalem Terrain
wettbewerbsfihig und aufgrund ihrer Finanz-
kraft in der Lage, die Entwicklungen neuer
Technologien und Medien aufzugreifen®. Wenn
jedoch die Grofifirmen auf beiden Seiten (in
Verlagen und Buchhandlungen) den Markt
weiter unter sich aufteilen, dann besteht die
Gefahr, dass kleine und mittlere Unternehmen
ihrer Existenzmoglichkeit beraubt werden.
Kleinere Verlage haben noch die Chance, auf-
grund ihrer Flexibilitit als Nischen- und
Spezialanbieter zu existieren. Mittelgrofie
Hiuser mit unzureichenden Ressourcen und
Strukturen werden im Wettbewerb gegen die
Grof3en als auch die Kleinen der Branche nicht
bestehen konnen®. Schlieflich ist festzustellen,
dass von dieser Entwicklung eine Bedrohung
der kulturellen Vielfalt auf dem deutschen
Buchmarkt ausgeht.

1.2.2.2 Steigende Marktmacht des Handels

Nicht nur im Verlagsbereich, sondern auch im
Buchhandel geht eine Art ,,Wettriisten“ vor sich.
Die im Handel stattfindenden Konzentrations-
prozesse sind verbunden mit einer Verschiebung
der Einkaufsmacht. Mit immer héheren Rabatt-
forderungen demonstrieren die Branchenriesen
unter den Hindlern ihre Marktmacht gegen-
iiber den Verlagen. Genaue Zahlen sind zwar
nicht bekannt, Studien gehen jedoch davon aus,
dass Verlage grofien Buchhandlungen durch-
schnittlich 5 Prozent mehr Rabatt einrdumen
(miissen) als kleinen®. Im Streit mit Diogenes
demonstrierte amazon.de im Frithjahr 2004
eindrucksvoll seine zunehmende Macht als
Hindler. Nach Einschidtzung von Branchenblatt
Buchreport sind der Online-Héndler als
Direktversender und Weltbild (Direktversender,
Filialist und Verlag) die umsatzstirksten Teil-
nehmer der Branche. Beide spielen ihre Macht-
position derzeit ungeniert aus:

amazon.de agiert als Quasi-Monopolist im
Direktversand mit geschitzten 520 Millionen
Euro Umsatz im Jahr®. (Zum Vergleich: die
grofite deutsche Buchhandelskette Thalia

5
Diplomarbeit, HdM, Stuttgart 2003, S. 13

%7 vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 9
58 vgl. ,Jagd auf Filetstiicke®, in: Buchreport.Express 21-2004, S. 18

g vgl. Mathias Renner: ,,Produktbezogene PR-gestiitzte Absatzforderung (Product Publicity) in einem Special Interest Buchverlag,

» vgl. Wolfgang Erhardt Heinold: ,,Biicher und Biichermacher®, C.F. Miiller Verlag, Heidelberg 2001, S. 167
o vgl. ,Verlage auf dem Vormarsch®, in: http://www.uni-magazin.de (Zugriff: 4.8.04)

ol vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S.8

62 vgl. ,Diogenes probt Aufstand gegen Amazon, in: SPTEGEL ONLINE, http://www.spiegel.de (Zugriff: 1.6.04)
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erwirtschaftete, laut Buchreport, 2003 einen
Umsatz von etwas mehr als 380 Millionen
Euro.) Nach Angaben der FAZ verlangt der
Internet-Handler Rabatte bis zu 50 Prozent des
Ladenpreises. Zusitzlich zahlen Verlage hohe
Werbekostenzuschiisse fiir die hervorgehobene
Online-Prisentation ihrer Titel. So verlangt
amazon.de fiir den Autor des Monats etwa 7500
Euro und fiir die Neuheit der Woche 5000 Euro.*
Verlage, die das Risiko eingehen, sich gegen die
Konditionen des Online-Hindlers aufzulehnen,
laufen Gefahr einen wichtigen Absatzkanal zu
verlieren. So hatte bspw. das konsequente
Auftreten von Diogenes gegeniiber amazon.de
fiir den Ziircher Verlag den Wegfall des dritt-
groften Handelskunden mit einem Umsatz-
anteil von mehr als einem Prozent zur Folge®.

Auch Weltbild hat als Direktversender eine
starke Marktposition inne. Das Unternehmen
kann zudem auf eigene Filialen zurtickgreifen
und ist gleichzeitig als Verlag im Lizenzgeschift
tatig. Als Héandler verlangt auch Weltbild von
Verlagen Hochstrabatte. Und die Zweitverwer-
tung tibernimmt im derzeit ,boomenden*
Segment des Modernen Antiquariats (MA) der
hauseigene Jokers Restseller.

Die Entwicklung hin zu einer zentralisierten
Marktmacht, die von einigen wenigen Hindlern
ausgeht, wird auch zukiinftig voranschreiten.
Verlage werden es zunehmend schwerer haben,
ihre Programme bei diesen Sortimentern
unterzubringen und damit einer breiten Offent-
lichkeit unter den Endkunden zuginglich zu
machen. Damit zeigt sich, dass nicht nur die
Konzentrationswelle im Verlagsmarkt, sondern
auch die Konzentration der Marktteilnehmer
im verbreitenden Buchhandel Auswirkungen
auf die Verlagslandschaft hat. Wie das
Branchenblatt Buchmarkt mitteilt, befiirchten
kleinere Marktteilnehmer zukiinftig folgende
Entwicklung: Verlage mieten Regalmeter in
»Buchkaufhdusern® an und bestiicken diese via
Vertreter®. Es steht zu befiirchten, dass dieses
Gebaren, seit einigen Jahren Praxis in den USA,
auch auf dem deutschen Buchmarkt Einzug halt.

1.2.2.3 Verkiirzte Produktlebenszyklen

Verdnderte Marktbedingungen ergeben sich u.a.
auch durch den verkiirzten Lebenszyklus des
Produktes Buch. Filialisten fordern von Verlagen
schnell und leicht verkéufliche Titel mit einer
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gewissen Umsatzgarantie. In der Vergangenheit
belief sich die ,time to market“®, also die Zeit-
spanne von der Idee bis zum Verkaufszeitpunkt,
auf ca. ein halbes Jahr. In Zeiten des Struktur-
wandels bleiben mitunter nur sechs Wochen
Zeit fiir die Prisentation im Sortiment®. Vor
allem Taschenbuch-Novititen sind nach einigen
Wochen schon in der nichsten Verwertungs-
stufe, dem Modernen Antiquariat, zu finden. In
der Folge gewinnt der Faktor Entwicklungszeit
fiir Verlage immer mehr an Bedeutung, so dass
Organisationskonzepte hieran angepasst werden
miissen. Aktualitdt wird zunehmend zum
Qualititskriterium. Dies trifft insbesondere auf
Anbieter von Fach- und Sachbiichern zu.
Themenproduktionen gewinnen an Bedeutung,
denn der Leser wiinscht, tiber aktuelle Welt-
geschehnisse prompt informiert zu werden —
und dass nicht mehr nur durch Zeitungen und
Zeitschriften, sondern auch in Buchform.

1.2.2.4 Veranderte Kundenstrukturen

Verlage miissen sich, wollen sie weiterhin auf
dem stark umkidmpften und schirferen Wett-
bewerbsbedingungen ausgesetzten Buchmarkt
Gewinne generieren, mehr an den Wiinschen
ihrer Leser orientieren. Verlagsunternehmen
werden dabeli feststellen, dass auch Kunden-
strukturen und das Kundenverhalten Veridnde-
rungen und Schwankungen unterworfen sind.
Zunichst kann festgehalten werden, dass sich
folgende Tendenzen beztiglich der Entwicklung
von Kundenstrukturen abzeichnen:

— alternde Bevolkerung (zukiinftig immer mehr
iltere Marktteilnehmer)

— sinkende Haushaltsgroflen (Single-Haushalte)
— sich verindernde Einkommensstrukturen

— verdnderte Konsumgewohnheiten

Einkommensstrukturen werden sich tendentiell
polarisieren. Einerseits werden weite Teile der
Bevolkerung mit sinkenden Einkommen rech-
nen miissen. Andererseits wird es eine steigende
Zahl der Haushalte geben, die mit sehr hohen
Einkommensverhiltnissen rechnen kénnen.
Diese Entwicklung findet sich in der Polari-
sierung der Mirkte in Discount- und Qualitits-
bereiche wieder. Die Billigwelle erfasste den
Buchmarkt in den Jahren 2002 und 2003,
erreichte mit dem Erscheinen der SZ-Bibliothek
seinen Hohepunkt und ist immer noch anhal-

© vgl. ,Diogenes traut sich was gegen Amazon®, in: http://www.faz.net (Zugriff: 31.5.04)

o4 vgl. ,Riese Amazon bittet die Verlage zur Kasse®, in: Buchreport.Express 22-2004, S. 1

0 vgl. ,Bedrohte Arten®, in: http://www.buchmarkt.de (Zugriff: 22.6.04)

66 Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,,Verinderungsmanagement im Verlagswesen,
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 23
i vgl. Christof Siemens: ,Blittern im Naherholungsgebiet, in: http://www.zeit.de/2003/51/Buchhandel (Zugriff: 19.3.04)
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,Events” mit der Methode
Bookcrossing gestalten
kénnen (um ihre Kunden zu
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Vorteile eine solche
Mafinahme mit sich bringt.
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tend. Weitere Beispiele hierfiir sind die BILD-
Bestseller-Bibliothek®® (wochentliches Erschei-
nen, 4,90 Euro pro Band) und die 50-bandige
Klassiker-Edition von Weltbild® (2 Euro pro
Band) — beides offensichtlich Nachahmungen
der SZ-Bibliothek. Ausgepragt preisorientierte
Kunden, so genannte Schnippchenjiger, profi-
tieren davon (s.a. Kap. 1.2.1.1). Demgegeniiber
steht der meist hochpreisige Qualititsbereich
fiir deren Kdufergruppe ausschliefllich die Qua-
litdt der Produkte ausschlaggebend fiir den Kauf
ist. SchliefSlich wird noch eine weitere Gruppe
in Zukunft far den Markt von Bedeutung sein:
Die so genannten ,Smart-Shopper zeichnen
sich durch ihr Interesse an einem guten Preis-
Leistungs-Verhiltnis aus.”

Die Konsumzuriickhaltung aufgrund der allge-
mein angespannten wirtschaftlichen Situation
zusammen mit der Unsicherheit beziiglich

des verfiigbaren Einkommens und der Angst vor
Arbeitslosigkeit beeinflusst die Ausprigung
dieser verschiedenen Kiufergruppen, vor allem
die Gruppe der Schnippchenjiger. Ausschlie3-
lich das Niedrigpreissegment ist fiir sie attraktiv.
Dagegen ist das Segment der Qualititskaufer
von einer steigenden Erlebnis-Konsumorien-
tierung geprigt. Anbieter gehen daher dazu
tiber, den Konsum als Erlebnis zu inszenieren.
»Events“ und ,,Live-Aktionen“ avancieren zu
nutzenstiftenden Elementen, denn die Kunden
wollen begeistert werden. Buchhindler reagie-
ren darauf bereits. Ergebnisse einer Konjunktur-
Umfrage, Anfang 2004 im Auftrag des Borsen-
vereins durchgefiihrt, belegen, dass 31 Prozent
der Sortimenter MaSnahmen im Kommuni-
kationsbereich intensivieren und u.a. verstarkt
Veranstaltungen anbieten wollen.*

Andere Kundengruppen wiederum suchen
Entspannung bei besonders angenehm empfun-
denen Einkaufserlebnissen. Grofle Filialisten
reagieren darauf mit verkaufsfreien Zonen, die
z.B. Wasserflidchen beherbergen oder Cafés mit
hauseigener Pianomusik, und generieren damit
fiir ein bestimmtes Kundensegment einen
»emotionalen Benefit“. Durch dieses Einstellen
auf die Emotionen der Zielgruppe erhofft man
sich nachhaltigen Erfolg im Absatz.

Verlage miissen dieses verdnderte Kunden-
verhalten mit Preisbetonung einerseits und der
Suche nach Qualitit und Statusprodukten
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andererseits (bei der die Konsummitte zwischen
Discount und Luxus allmihlich verschwindet)
im Blick behalten und sich entsprechend posi-
tionieren. Dies wird erreicht mit konsequenten
und logistisch ausgefeilten Discount-Konzepten
oder aber durch das Anbieten von Qualitits-
und Luxus-Produkten in sinnlich inszenierten
Erlebniswelten™. Verkaufsargumente verlagern
sich somit immer mehr in den emotionalen
Bereich.

1.2.2.5 Bedeutungsverschiebungen innerhalb
der Vertriebskandle

Wie eingangs erwihnt, ist der klassische Sorti-
mentsbuchhandel mit einem Anteil von 57 Pro-
zent am Gesamt-Buchumsatz bedeutendster
Vertriebsweg fiir Verlage (s. Abb. 1.08). Dieser
Anteil geht jedoch Jahr fiir Jahr kontinuierlich
zuriick (-3,4 Prozent im Jahr 2002), zugunsten
anderer Kanile, die stindig Zuwichse verzeich-
nen koénnen. Besonders der Online-Buchhandel
nimmt eine rasante Entwicklung. So konnte der
Umsatz mit Biichern im Internet im Jahr 2002
um 50 Prozent auf 438 Millionen Euro gestei-
gert werden.” Dabei teilt sich das Online-Geschift
auf in

— die reinen Online-Versender wie amazon.de,
bol etc. und in

— die Internet-Umsitze der stationiren
Buchhindler (Online-Bestellung als Service
fiir Kunden).

Biicher sind die beliebteste Warengruppe bei
Online-Kiufen im Internet (s.a. Kap. 3.1) und
die Zahl der Online-Buchkaufer steigt weiter an,
zuletzt um 32 Prozent auf 8,85 Millionen in
2002.7

Wie in Kap. 1.2.2.2 gezeigt wurde, baut Online-
Hindler amazon.de seine Marktmacht immer
weiter aus. Um noch mehr Internet-Nutzer und
Werbekunden anzulocken, fithrte der Online-
Héndler im Frithjahr 2004 eine Suchmaschine
auf seinen amerikanischen Seiten ein. Diese soll
als Schliisselinstrument fiir den weiteren Aus-
bau der Marktmacht im Internet eingesetzt wer-
den, denn je mehr Nutzer von diesem Service
Gebrauch machen, desto mehr Buchinteressierte
lassen sich anlocken, so die Theorie der Betreiber.
Die Erfolgsgeschichte von Google stand Vorbild
fiir diese Idee des Branchenriesen.”

 http://shop.bild.de/bestseller.html (Zugriff: 10.10.04)
 http:/fwww.weltbild.de (Zugriff: 11.10.04)

70 vgl. Franz-Rudolph Esch: ,Strategie und Technik der Markenfiihrung®, Verlag Franz Vahlen, Miinchen 2003, S. 38ff
e vgl. Christoph Kochhan: ,,Optimismus wird sichtbar®, in: Bérsenblatt 13-2004, S. 13
7 vgl. Daniel Lenz: ,,Prophezeiungen von Panoramakiinstlern, Buchreport.Magazin Mirz 2004, S. 147

& vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 3ff

7 vgl. ,Buch und Buchhandel in Zahlen 2003, Borsenverein des deutschen Buchhandels e.V., Frankfurt am Main 2003, S. 22
s vgl. David Wengenroth: ,Maschine fiir die Marktmacht®, in: Buchreport.Express 17-2004, S. 35
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Neben dem Online-Buchhandel und dem
Direktversand der Verlage (mit einem Anteil
von 17,2 Prozent am Gesamtumsatz’®), gewinnt
der Vertrieb iiber die Nebenmarkte mehr und
mehr an Bedeutung. Biicher werden in nahezu
allen Verkaufsstellen des Einzelhandels angebo-
ten: in Tankstellen, Supermirkten, Baumirkten,
Zoofachgeschiften etc. Dies ist u.a. auch zu-
riickzufiihren auf eine verdnderte Distributions-
politik innerhalb des Marketingmixes von
Verlagen. Kreative Distributionskonzepte setzen
sich immer mehr durch.

Umsatzstruktur nach Vertriebswegen (in %, Stand 2002)

Sortimentsbuchhandel

Quelle: Focus-Studie, 2001

Warenhduser

Reise- und Versandbuchhandel
inklusive (Online-Buchhandel)

Sonstige Verkaufsstellen

Verlage direkt

Buchgemeinschaften

Abb. 1.08
Umsatzstruktur
nach
Vertriebswegen

Die Entwicklung zeigt, dass der klassische Sorti-
mentsbuchhandel in seiner Bedeutung als
Vertriebskanal fiir Verlage mehr und mehr sinkt.
OD er aber tatsdchlich zukiinftig von anderen
ins Abseits gedrangt wird, bleibt abzuwarten.

1.2.2.6 Bedeutungsverschiebungen innerhalb
der Warengruppen im Handel

In verschiedenen Warengruppen des Sortiments-
buchhandels vollziehen sich zum Teil enorme
Verdnderungen. So ist z.B. eine Differenzierung
im Taschenbuchmarkt festzustellen. Weiterhin
sind im Bereich der Horbiicher erstaunlich
hohe Zuwichse zu verzeichnen und auch das
Moderne Antiquariat gewinnt an Bedeutung.

Der Taschenbuchmarkt differenziert sich
Nach Pohl und Umlauf sind Taschenbiicher

durch ihren giinstigen Preis bei vergleichsweise
hoher Auflage gekennzeichnet. Der Durch-
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schnittspreis lag im Jahr 2003 bei ca. 8 Euro.
Die Domiine der Taschenbiicher ist vor allem
die Belletristik.”

Taschenbiicher spielen eine immer grof3ere
Rolle. Thr Marktanteil betrdgt im Jahr 2004
rund 29 Prozent™. Beziiglich Umsatz und Auf-
lage sind sie vor allem fiir den Handel bedeut-
sam, denn wie bereits gezeigt wurde, setzt die
Branche auf immer kiirzere Lebenszyklen. Mit
der verstirkten Produktion von Taschenbiichern
wird auf diese Entwicklung eingegangen. Vor-
teilhaft fiir das Segment ist vor allem auch die
sich weiter vergrofernde preisliche Differenz
gegeniiber den gebundenen Biichern. Der
Hardcover-Bereich hat stetige Preisanstiege zu
vermelden, wohingegen beim Taschenbuch die
Preise eher sinken.

Durch Ubernahmen ergeben sich neue Konstel-
lationen und Machtstrukturen auf dem Markt
der Taschenbiicher: Random House kann

mit dem Erwerb von Heyne seine Marktposition
deutlich verbessern und sein Umsatzvolumen
von 140 auf etwa 175 Millionen Euro steigern.
Das Taschenbuch-Geschiift teilen sich nur vier
grofle Anbieter (Random House, dtv, Rowohlt
und Bastei-Liibbe) und sechs mittlere Verlage
(Fischer/Scherz, Knaur, Ullstein Buchverlage,
Piper, Diogenes und Suhrkamp/Insel) unter-
einander auf. Offensichtlich herrscht unter der-
artigen Marktbedingungen ein verscharfter
Wettbewerb. Vor allem Sonderaktionen, durch
welche die Verlage hoffen, ihre Marktposition
zu verbessern, zeugen davon (s.a. Kap. 3.2.3).”

Im Gegensatz zum Hardcover-Markt gibt es im
Bereich der Taschenbiicher feste Normen:

— nur ca. 6000 Novititen jihrlich (in 2003
sogar um 7,82 Prozent riickldufig, keine
uniiberschaubare Titelflut)

— Auslieferung tiber das ganze Jahr (im Gegen-
satz zum Hardcover-Segment nicht nur Friih-
jahres- und Herbstgeschift)

— Anzahl der Marktteilnehmer auf etwa zehn
beschrinkt®

Den Entwicklungen auf dem Taschenbuchmarkt
kommt eine Schliisselrolle bei der Neuordnung
des gesamten Buchmarktes zu. Nach Wengenroth
wird der verschirfte Wettbewerb unter den

7 vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Miinchen 2003, S. 6

77 vgl. Sigrid Pohl, Konrad Umlauf: ,Warenkunde Buch®, Harrassowitz Verlag, Wiesbaden 2003, S. 22ff
7 vgl. , Taschenbuchverlage proben die Zukunft*, in: Buchreport.Express 24-2004, S. 1

” vgl. ,Mit der Faust in der Tasche®, in: Buchreport.Express 24-2004, S. 6

80 vgl. , Taschenbuchverlage proben die Zukunft*, in: Buchreport.Express 24-2004, S. 1
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Anbietern die Erosion im Preisgefiige beschleu-
nigen. Weiterhin werden die niedrigpreisigen
Segmente Taschenbuch und Modernes Anti-
quariat ihre Rolle als blofle Verwertungsstufen
zugunsten zunehmender Figenstindigkeit
aufgeben. Das Softcover wird damit mehr und
mehr unabhingiger vom Hardcover. Die Folge
ist eine Entwicklung hin zum Massenmarkt.
Hardcover-Bestseller werden kurze Zeit nach
ihrem Erscheinen als preiswerte Sonderaus-
gaben angeboten. Damit wird klar, dass auch
die Vorginge auf dem Markt der Taschenbiicher
eine weitere Aufspaltung des Buchmarktes

in hoch- und niedrigpreisige Teilmirkte begiin-
stigen.”

Starkes Wachstum im Horbuchmarkt

Horbiicher verzeichnen (unter der Waren-
gruppe der audiovisuellen Medien) stetige Um-
satzzuwichse. Dies ist nicht zuletzt auf eine
Belebung des Horermarktes durch die Audio-
Ausgaben der Harry Potter-Biande und durch
das Erscheinen zahlreicher Biografien promi-
nenter Personlichkeiten zuriickzufiihren.

Ein erfolgreiches Kuriosum war z.B. die
Horbuch-Ausgabe des Titels ,,Nichts als die
Wahrheit® von Dieter Bohlen. Bei Random
House Audio erschienen, setzte die Enthiillungs-
geschichte des selbst ernannten ,,Superstars*
1,8 Millionen Euro um. Die Auflage betrug

100 000 Exemplare. Weiterhin wurden 1,7 Mil-
lionen Exemplare der Harry Potter-Geschichten
als Horbuch verkauft. Eine durchschnittliche
Auflage liegt in diesem Segment gewohnlich
zwischen 5000 und 10 000 Exemplaren.*”” Nach
Angaben des Birsenvereins oftmals aber auch
nur bei 1000 Stiick.

Etwa 500 marktrelevante Verlage betitigen sich
als Vollanbieter von Hérbiichern oder als

Label von Buch- oder Musikverlagen. Einen
Uberblick iiber die Zahlen des Horbuchmarktes
gibt Abb. 1.09. Wie bereits in Abb. 1.07 gezeigt,
konnten im Segment Horbuch in den ersten
Monaten des Jahres 2004 betrichtliche Umsatz-
zuwiichse verzeichnet werden. Trotzdem hat
das ,Buch zum Hoéren“ nur einen Anteil

am Gesamtmarkt von unter 3 Prozent. Zum
Vergleich: Im US-Hérbuchmarkt werden,
Schitzungen zufolge, rund 2 Milliarden Dollar
umgesetzt.”
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Auch auf dem Horbuchmarkt ist ein starker
Verdriangungswettbewerb spiirbar. Die Anbieter
der ca. 9000 lieferbaren Horbuchtitel konkur-
rieren untereinander mit teilweise aggressiver
Preispolitik. Denn Horbiicher sind, wie her-
kommliche Musik-CDs, nicht preisgebunden.
Der Durchschnittspreis von Horbiichern

liegt bei 29 Euro. Billiganbieter bringen die
Hor-CDs jedoch schon fiir unter 10 Euro auf
den Markt. Kleine Anbieter haben es schwer
angesichts dieser Preisattacken. Doch im
Gegensatz zum Buchmarkt ist der Markt fiir
Horbiicher noch nicht gesittigt. Anbieter haben
also trotz Konzentrationstendenzen durchaus
Chancen, mit dem Audiomedium Ertrige zu
erwirtschaften.*

Horbuchmarkt in Zahlen

Gesamtumsatz 2003 35 Mio Euro
Umsatzentwicklung 2003 kumuliert 1,9%
Umsatzentwicklung Januar bis Mai 2004 21,4%

Die grof3ten Horbuchverlage Umsatz 2003 in Mio Euro

1. HorVerlag 13,2
2. Random House Audio 4,7
3. Deutsche Grammophon 3
4. Libbe Audio 2,6
5. Patmos 21
6. Ullstein Horverlag 2
Quelle: Buchreport. Express 24-2004
Abb. 1.09

Der deutsche Horbuchmarkt

Dass Horbiicher eine ginzlich andere Vermark-
tung als Biicher erfahren miissen, zeigt die
Betrachtung der Zielgruppe. So ist die Hilfte
der Kiufer mannlich und zwischen 25 und

35 Jahren alt — und damit nicht iibereinstim-
mend mit der Zielgruppe des klassischen
Buchhandels. Aus diesem Grund ist der ver-
stirkte Vertrieb tiber Nebenmirkte, wie Super-
mirkte und Tankstellen, von Bedeutung.

Denn dort kann ein Publikum angesprochen
werden, dass i.d.R. nicht zu den Buchhandels-
kunden gehort. Das Interesse am Horbuch
steigt mit dem Bildungsgrad und der Einkom-
menshohe. Zielkunden sind deshalb vor allem
auch mobile Menschen, die beruflich viel unter-
wegs sind. Es liegt also nahe, dass Horbticher

8 vgl. David Wengenroth: ,,Der Markt fillt auseinander®, in: Buchreport.Express 24-2004, S. 35

82 vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Mtinchen 2003, S. 3

8 vgl. ,Lauschangriff stockt im Handel, in: Buchreport.Express 24-2004, S. 8

8 vgl. ebenda
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ein modernes Marketing benotigen. Die Markt-
teilnehmer in diesem Segment setzen dabei

auf ,,Events mit ,, Live-Acts*, die ein junges
Publikum ansprechen.”

Das Moderne Antiquariat ,,boomt*

Noch im Jahr 2001 spielte das Moderne Anti-
quariat (MA) im Buchhandel eine eher unter-
geordnete Rolle. Der Anteil am Umsatz inner-
halb der Warengruppen betrug zehn Jahre lang
unverandert drei Prozent und war damit fiir
Verlage eher unbedeutend.” Der Verlag und
Versanddienst Zweitausendeins, 1969 gegriindet,
war Vorreiter in diesem Segment. Zweitausend-
eins bietet eigene Biicher und CDs an. Zusitz-
lich verkauft er fremde Restauflagen in den
eigenen Filialen und im Direktversand.” Zwei-
tausendeins hat es als MA-Hindler geschafft,
sich fernab von Trends und Zeitstrémen mit
dem Angebot von preiswerter ,guter Literatur®
ein eigenes und unverwechselbares Image auf-
zubauen. Insofern hebt er sich mit seinem
anspruchsvollen Programm von der Masse der
Hindler im Modernen Antiquariat deutlich ab.

Das Moderne Antiquariat ist mittlerweile in
vielen groflen Buchhandlungen nach den
Taschenbiichern das zweitstirkste Segment. Fiir
den so genannten zweiten Markt stellen die
Filialisten gro8e Verkaufsflichen zur Verfiigung.
Es ist zu beobachten, dass der Buchhandel sich
verstirkt auf das Geschift mit den ,,billigen
Biichern konzentriert. Denn laut Sortimenter-
meinung war das Umsatzplus im Januar 2004
insbesondere auf hohe MA-Verkiufe zuriickzu-
fithren. MA besteht heute nicht mehr nur aus
Restauflagen und Mingelexemplaren. Auch
Sonderausgaben, Sonderproduktionen der Ver-
lage und Gebrauchtbiicher werden unter den
Niedrigpreisbereich des MA subsummiert.
Erhaltlich sind diese Billigtitel nicht mehr nur
im Buchhandel, sondern vor allem in Waren-
hédusern und Discountern wie ALDI und Lidl.
Anbieter sind Weltbild mit Jokers, amazon.de,
Best!Seller (eine Bertelsmann-Tochter) und das
in diesem Segment tiberragende Elbeteam. Im
MA sind Preisreduzierungen bis auf 20 Prozent
des urspriinglichen Ladenpreises tiblich.
Hindler wie Elbeteam, die sich ausschliefllich
auf dem ,zweiten Markt“ bewegen, kommen
ob der preislichen Diskrepanz zu den normal-
preisigen Biichern nicht in Erkldrungsnot
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gegentiber ihren Kunden, denn der Vergleich
fehlt. Der Dresdner MA-Hindler, im Juli 2003
gestartet und ein Jahr spiter mit 19 ,,Welt des
Buches“-Filialen auf dem Markt, hat sich eine
eigene preisliche Hochstgrenze von maximal
7,95 Euro auferlegt.*

Es stellt sich die Frage nach dem Grund des
gewaltigen Aufschwungs in diesem Sektor. Nach
Breyer-Maylidnder bedienen sich Buchverlage
dieses Segments, um die durch enormen Kon-
kurrenzdruck innerhalb der Verlagsbranche
entstandene Uberproduktion abzubauen.” Die
gewaltige Titelflut der Jahre 2001 und 2002
hatte gesteigerte Remissionsquoten zur Folge,
da sich das Uberangebot an Biichern im Handel
nicht absetzen lie8. Die Remissionsware wurde
der Verwertungsstufe des Modernen Antiqua-
riats zugefiihrt, die ihrerseits die enormen Pro-
duktionen der Verlage aufnahm. In Form von
MA-Ware schwappte die Titelflut schlieflich
zum zweiten Mal in den Handel. Die aufleror-
dentlich hohen Mengen an billiger Buchware
im Sortiment und in den Filialen der ,,Reste-
seller forderten letztendlich die Entstehung der
»Billigwelle“ im Buchmarkt.” Der allgemeine
Trend zum Geiz, verbunden mit der Aufspal-
tung des Buchmarktes in Discount- und
Qualitdtsbereiche, tat sein Ubriges, um diese
Entwicklung weiter voranzutreiben. Nachdem
die Buchpreise 2001, zeitgleich mit der Einfiih-
rung des Euro, anstiegen, begriifSten Buchkiufer
jede Initiative, die Biicher fiir sie wieder preis-
lich attraktiv machten. Das Moderne Antiqua-
riat unterscheidet sich deutlich vom regulidren
Sortiment durch seine divergenten Kaufer-
schichten. MA-Kunden sind zum grof3en Teil
keine herkommlichen Buchkiufer. Im Unter-
schied zum Hardcover in der Erst- und dem
Taschenbuch in der Zweitverwertung werden im
MA in der Drittverwertung ginzlich andere
Kiuferschichten angesprochen. MA-Hiandler
sehen sich daher auch eher als Erginzung zum
klassischen Sortiment denn als Konkurrenz.”

Nicht nur Online-Héndler wie amazon.de und
ebay mit ihren Mirkten fiir Privatanbieter,
sondern auch Barsortimente beteiligen sich am
Geschift mit den gebrauchten Biichern. So bie-
tet Libri seit Juni 2004 gebrauchte und gemin-
gelte Titel an. Angesichts dieser Entwicklung —
im Frithjahr 2004 waren bereits 15 000 Titel im
Segment MA lieferbar — stehen Verlage vor der

8 vgl. ,Lauschangriff stockt im Handel, in: Buchreport.Express 24-2004, S. 8

86 vgl. Focus Marktanalyse ,Der Markt der Biicher®, Mtinchen 2003, S. 5

87 vgl. http://www.zweitausendeins.de (Zugriff: 10.8.04)

88 vgl. Heino Hanke: ,,Der zweite Markt, in: BuchMarkt Mai 2004, S. 50ff

8 vgl. Thomas Breyer-Maylinder: ,Wirtschaftsunternehmen Verlag®, Bramann Verlag, Frankfurt am Main 2001, S. 19
%° vgl. Alexander Mockl: ,,Wer plagiiert hier wen?, in: BuchMarkt Mai 2004, S. 61

o1 vgl. ,Der Discounter®, in: BuchMarkt Mai 2004, S. 59
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Entscheidung, weiterhin den ,,zweiten Markt“
wie bisher mit Restauflagen und Mingel-
exemplaren zu bedienen oder verstirkt eigene
Billigproduktionen anzubieten.

1.3 Reaktionen auf den
Strukturwandel

Gerade in Zeiten des Strukturwandels sind
Verlage gefordert, auf die verinderten Bedin-
gungen und Verhiltnisse des Marktes ein-
zugehen. Heinold duflert dazu: ,,Leserwiinsche,
Mediennutzung und Kaufverhalten sind in
einer schnellebigen Gesellschaft raschem Wech-
sel unterworfen. Auch dies stellt die Verlage
immer wieder vor neue Probleme. Alles in allem
erfordern die wirtschaftlichen und sozialen
Verhiltnisse sowie die psychologischen Faktoren
der Kdufer und Leser vom modernen Verlag

ein hohes Maf$ an Flexibilitit und Anpassungs-
vermdgen und als Grundlage dafiir eine sichere
finanzielle Ausstattung.“”

Laut einer Umfrage des Fraunhofer IPA-
Institutes planten Verlage schon im Jahr 2000
die Umsetzung von Mafinahmen aufgrund
des steigenden Verdnderungsdrucks im Markt
der Biicher:

— Entwicklung neuer Produkte und Dienst-
leistungen (77,97%)

— Effizienzsteigerung (60,79%)
— Neue Autoren (59,91%)

— Mitarbeiterschulung/-weiterentwicklung
(51,98%)

— Organisationsveridnderung (40,53%)

— Zukauf, Ubernahme von Konkurrenten
(21,25%)*

Diese angekiindigten Mafinahmen wurden nur
zum Teil verwirklicht. Insbesondere Zukiufe
und Ubernahmen von Konkurrenten fanden
statt. Effizienzsteigerungen waren in Krisen-
zeiten nur schwer realisierbar und auch Orga-
nisationsverdnderungen sowie die Etablierung
neuer Autoren sind Aufgaben, die im Jahr 2004
und dariiber hinaus weiterhin im Blickfeld der
Verlage bleiben miissen. Die Entwicklung neuer
Produkte sollte, wie von den Verlagshdusern
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eingeschitzt, vorrangig sein, um Wachstums-
und Ertragschancen auszubauen. Das gelingt
der Branche allerdings nur sporadisch. Allein
die SZ-Bibliothek der Siiddeutschen Zeitung war
2004 ein herausragendes Beispiel fiir Produkt-
innovation (s. Kap. 1.3.1).

Verlage miissen sich nicht neu erfinden. Sie sind
jedoch gefordert, Risiken einzugehen und sich
an neue Konzepte und Strategien heranzuwagen.
Empfehlungen diesbeziiglich sind:

— mehr Interesse am Endkunden entwickeln;
Programme nicht an den Leserwiinschen vor-
beiproduzieren; Kundenzufriedenheit messen,

— Einkaufserlebnisse bieten (Emotionalisierung),
damit auf die Leser-Leidenschaft abzielen und
Begeisterung fiir das Produkt hervorrufen,

— daraus folgend klar positionierte Produkte
schaffen,

— effizienter werben (Kundenwiinsche,
Alleinstellungen, Konzentration auf die
Marke),

— effizientere Workflows einfithren, um Kern-
kompetenzen zu stirken (z.B. im Bereich
Herstellung),

— evtl. Prozesse restrukturieren und an den
jeweiligen, in den verschiedenen Segmenten
vorherrschenden Bedingungen ausrichten,

— Produktinnovationen vorantreiben,

— Kooperationen mit anderen Branchen
eingehen,

— offen fiir Neues sein und kreative Ideen
entwickeln,

— Trends erkennen.

1.3.1 Produktinnovationen

Obwohl der Buchhandel, laut skeptischen
Vertriebsexperten, in Krisenzeiten keine umfan-
greichen Buchreihen verkraftet, brachte die
Stiddeutsche Zeitung (SZ) im Mirz 2004 eine
50-bindige Bibliothek heraus. Bis zum Februar
2005 erscheint wochentlich ein neuer Band

aus einer Auswahl von Klassikern der Welt-
literatur zum Preis von 4,90 Euro. Der Vertrieb
erfolgt iiber ca. 3800 ausgewihlte Verkaufs-
stellen, Direktversand und den Buchhandel.”

o Wolfgang Erhardt Heinold: ,,Biicher und Biichermacher*, C.F. Miiller Verlag, Heidelberg 2001, S. 32f
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Kapitel 1

Die Buchbranche im Strukturwandel

Das Branchenblatt BuchMarkt bezeichnet

die SZ-Bibliothek als ,,gelungene Mischung aus
Pflichtprogramm und Uberraschung mit
Breiten- und Tiefenwirkung inner- und auf3er-
halb des Buchhandelspublikums, aber doch
notwendigerweise bereits auf ein belesenes
Zielpublikum fokussiert, eine triumphale
Hochzeit von Marketing, Design und Literatur
mit reizenden Konditionen ungeachtet der
Bestellmenge.“”

Ehemalige Bestseller, welche die Vermarktungs-
kette bereits durchliefen, werden mit dieser
Wiederverwertung aktiviert und zu neuen
Hohen gefiihrt. Die Verlage Diogenes, Hanser,
Hoffmann & Campe, Suhrkamp, Nymphenburger
und Steidl beteiligten sich als Lizenzgeber und
nahmen damit die Chance wahr, in Kooperation
mit der SZ im klassischen Vertriebskanal Sorti-
ment, ein neues Marktpotenzial zu erschlieffen™.
Die SZ-Bibliothek kann dem Billig-Segment
zugeordnet werden, nicht jedoch dem Moder-
nen Antiquariat. Es stellt sich die Frage, warum
Buchverlage die Vermarktung ihrer ehemaligen
Bestseller und Klassiker nicht selbst in Angriff
nehmen und stattdessen Lizenzen an einen
Zeitungsverlag abgeben. Die Antwort darauf ist
einfach: Es gibt kaum deutsche Buchverlage,

die ein solches Vorhaben finanzieren kénnen.
Aufgrund geringer Kapitaldecke wire die
exorbitante Werbung, wie sie die SZ fiir ihre
Sammelbinde in Kino, TV, Radio und Print
platzierte, schlicht nicht realisierbar. (Nach Ein-
schitzungen von Werbeexperten beliefen sich
die Kosten der Medienkampagne auf rund drei
Millionen Euro.”) Zusitzlich hat die grofite
deutsche Tageszeitung den Vorteil, auf die
Adressdatei ihrer Abonnenten zugreifen zu kon-
nen, um damit einen festen Kundenstamm
innerhalb des Zielpublikums anzusprechen.

Das Miinchner Blatt zielt mit diesem Projekt
auf die Erschlieffung neuer, vom Anzeigen-
verkauf unabhingiger Erlosquellen und will bei
der Zielgruppe eine Sammelleidenschaft durch
das Angebot eines ,,Gesamtkunstwerkes“ wek-
ken. Die Ansprache eines breiten Zielpublikums
mit einem exklusiven und attraktivem Angebot
beziiglich Auswahl, Gestaltung, Aufmachung
und natiirlich Preis, sei gleichsam ein
Marketingeffekt fiir das Lesen an sich, konsta-
tiert die Geschiftsleitung der SZ.” Eine weitere
Zielsetzung des tiberregionalen Blattes ist
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die Steigerung der eigenen Auflage. Durch eine
auflergewohnlich hohe Prisenz im Handel,

mit Auflagenzahlen von mindestens 150 000
Exemplaren pro Band und eine breite Streuung
von Werbemafinahmen, kann dieses Ziel er-
reicht werden. Zusitzlich wurden vor dem Start
der Aktion im Mirz 2004 300000 Exemplare
des ersten Bandes medienwirksam ,,verschenkt
Gegen eine Versandkostenpauschale von zwei
Euro konnten Endkunden den Titel beziehen.
Weiterhin zeugen Angebote von so genannten
»Zeitung-Buch-Bundles® von o.g. Vorhaben des
Verlages.”

Der Erfolg der SZ-Bibliothek stellte sich uner-
wartet schnell ein, denn nach finfwochiger
Laufzeit war das gesteckte Umsatzziel von 8 bis
10 Millionen Euro bereits erreicht. Auch die
weiteren Verkaufsaussichten waren schon zu
diesem Zeitpunkt mit insgesamt 5,5 Millionen
vorbestellten Exemplaren — darunter ca. 50 000
Vorbestellungen der kompletten Bibliothek —
vielversprechend.'”

Das Erscheinen der SZ-Bibliothek hat kontro-
verse Diskussionen in der Branche entfacht. So
muss sich die SZ den Vorwurf gefallen lassen,
sich als Qualititszeitung am Preisverfall von
Biichern zu beteiligen. Denn Buchhindler,

die in Zeiten der Preiserosion ihren Kunden
gegeniiber zunehmend in Erklarungsnot gera-
ten, sehen sich gezwungen die Bénde der
SZ-Bibliothek als Sonderangebot anzupreisen,
um nicht den Rahmen der preisbinderischen
Glaubwiirdigkeit zu verlassen'”. Insbesondere
KiWi-Verleger Helge Malchow kritisierte das
»Pricing® der SZ-Bibliothek. Im Wochenmagazin
DER SPIEGEL auflerte er dazu, dass sich das
Projekt sowohl auf Buchhéndler als auch auf
Autoren, die nur sehr geringe Honorare fiir
diese Neu-Herausgabe ihrer Titel erhielten, un-
glinstig auswirke. Vor allem aber ginge es gegen
die Interessen der Taschenbuchverlage, denn
die hochwertigen Hardcover-Ausgaben der SZ-
Bibliothek liegen preislich unter den herkdmm-
lichen Taschenbiichern. Weiterhin bezog der
Verleger Position: Wenn die Klassiker unter Wert
verkauft werden, geht dies zu Lasten der unbe-
kannteren Werke, die tiblicherweise von den
Umsitzen der Klassiker mitfinanziert werden.'”

Eine Gegenargumentation lieferte Branchen-
experte und BuchMarkt-Autor Gerhard
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Beckmann. Die SZ-Bibliothek schade demnach
weder dem Buchhandel noch den Autoren,

da Klassiker-Titel durch eine Neuauflage in der
SZ-Bibliothek aktiviert werden und sich somit
betagtes Literaturgut wieder verkaufen liefle,
das sonst kaum noch eine Chance auf Absatz im
Handel habe. Dies erfreue wiederum auch die
Autoren selbiger Titel, so sie denn noch am
Leben sind. Weiterhin sind nach Beckmann die
Taschenbuchausgaben dieser 50 Auswahl-
Klassiker allesamt Backlist-Titel, von denen
schitzungsweise noch ca. 300 Stiick im Jahr ver-
kauft werden. Konkurrierende Taschenbuch-
ausgaben und Buchhandlungen hitten folglich
keine Umsatzeinbuflen zu befiirchten. Ferner sei
das Autorenhonorar mit geschitzten 4 Prozent
vom Ladenpreis keineswegs gering. Bei Auflagen
von mindestens 150 000 Exemplaren pro Band
wiirden die Autoren — im Gegenteil — von der
Herausgabe dieser Bibliothek in groflem Mafle
profitieren.'”

Die abschliefende Betrachtung zeigt, dass die
SZ-Bibliothek ein Phinomen des ,,Mass-Market*
ist, der die Bediirfnisse, Kaufgewohnheiten und
materiellen Moglichkeiten breiter Teile der
Bevolkerung reflektiert. Ein grof3 angelegtes
Projekt einer iiberregionalen Tageszeitung hilt
damit allen Teilnehmern des Buchmarktes die
real existierenden Bedingungen des deutschen
Verlags- und Sortimentergeschifts vor Augen.

Auch Diogenes setzt auf eine eigene Bibliothek.
Seit Oktober 2004 ist die ,Diogenes-Bibliothek*
auf dem Markt. Der Verlag verfolgt damit

das Ziel, ,gebundene Longseller in einer neuen,
attraktiven Ausstattung und zu einem guten
Preis anzubieten. Der Preis der Béinde soll zwi-
schen 12,90 und 15,90 Euro liegen. Diogenes
setzt damit wie die Siiddeutsche Zeitung auf
Produktinnovation, allerdings in sehr viel klei-
nerem Umfang."*

1.3.2 Kooperationen mit anderen
Branchen

Nicht nur fiir Verlage, auch fiir Buchhandlungen
konnen Kooperationen mit anderen Branchen
sinnvoll sein. So plante z.B. die Stuttgarter
Buchhandlung im Literaturhaus eine Verkaufs-
kooperation mit dem benachbarten Restaurant
Vinum einzugehen. Das Konzept dieser Part-
nerschaft sah vor, die Binde der SZ-Bibliothek fiir
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die Giste des Restaurants zusammen mit einem
Cappuccino unter dem Motto ,Cappuccino and
Book* fiir 5,99 Euro anzubieten. Die Zusam-
menarbeit der beiden Unternehmen scheiterte
jedoch an formalen Hindernissen. Abrechnungs-
probleme aufgrund unterschiedlicher Mehr-
wertsteuersitze standen dem Konzept im Weg,
so die Leiterin der Buchhandlung.'”

1.3.3 Kreative Ideen in Marketing
und Vertrieb

Insbesondere der Bereich des Marketings bietet
Raum fiir kreatives Potential. Dass unkonven-
tionelle Werbemafinahmen die Begehrlichkeit
nach dem Produkt steigern, haben einige Ver-
lage und Buchhandlungen bereits erkannt. Sie
bedienen sich einfallsreicher und ungew6hn-
licher Marketingmittel. Auf diverse Beispiele
wird im Folgenden eingegangen.

Die Random House-Tochter Goldmann fiihrte
im Januar 2004 eine Bookcrossing-Aktion
durch, bei der Vertreter in ganz Deutschland
1000 Exemplare eines Novititen-Titels ,,ver-
schenkten® (Eine detaillierte Analyse diesbeziig-
lich erfolgt in Kapitel 3.1.1. In Kapitel 2 und 3,
dem Kernteil der vorliegenden Arbeit, wird das
Phidnomen Bookcrossing untersucht und eine
Auswahl moglicher Marketing-Aktionen mit
Bookcrossing aufgezeigt.)

Der Knaur Verlag zeigt sich in der Vermarktung
seines Taschenbuchprogramms phantasievoll.
Mit dem Anreiz einer ,,Geld-zuriick-Garantie®
bei Taschenbiichern versucht der Verlag neue
Autoren aufzubauen und dem Buchhandels-
publikum bekannt zu machen. Kunden, welche
die angebotenen Thriller nicht spannend fin-
den, erhalten den Verkaufspreis von 7,90 Euro
zuriick und die Buchhéndler beziehen ein
Gutschrift vom Verlag. Diese Aktion startete
erstmals im Juli 2004.'

Auch die Mair Gruppe bedient sich beim
Marketing fiir ihre Marco Polo-Reisefiihrer einer
»Geld-zuriick-Garantie®, In einer Testwochen-
Aktion von Mitte Mai bis Mitte Juli 2004
wurden den Biichern Garantiekarten beigefiigt,
die zusitzlich auch im Buchhandel auslagen.
Die Reisefiihrer fiir 240 verschiedene Destina-
tionen sind mit Insider-Tipps ausgestattet,

fiir die, sollten sie nicht zutreffend sein, der
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104 vgl. ,Diogenes startet im Herbst Hardcover-Reihe*, in: Buchreport.Express 21-2004, S. 13

105

Fr. Leutner, Buchhandlung im Literaturhaus, Stuttgart, Telefonat am 10.9.04

106 vgl. ,Geld-zuriick-Garantie bei Knaur®, in: http://www.boersenblatt.net (Zugriff: 15.7.04)



*Fiir Verlage ergibt sich die
Mébglichkeit einer
Zusammenarbeit mit
Mitgliedern der Bookcrossing-
Community, die als
Meinungsbildner fungieren.
N&heres dazu in Kapitel 3.2.
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Kunde den Preis von 7,95 Euro zuriickerstattet
bekommt.'”

Originelle Ideen lassen sich gleichfalls im Ver-
trieb umsetzen. Der kleine Berliner Verlag Sub-
kultur hat trotz tiberschaubaren Marketingetats
mit der Idee, einen ungewohnlichen Vertriebs-
weg fiir seine Biicher zu nutzen, Aufmerk-
samkeit in den Medien und der Offentlichkeit
erreicht. Der Verlag vertreibt kleinformatige
Lesehefte aus der Verlagsreihe ,,Schoner Lesen®
iiber Stilwarenautomaten fiir den Preis von
einem Euro. Durch die Kooperation mit einem
Automatenhersteller wurde es moglich, 600
Automaten mit der Leseware zu bestiicken.

Mit seinem Vertriebskonzept ,,Gekiihlte Biicher
fiir hungrige Leser erreicht der Verlag vollig
neue Kundensegmente.'”

1.3.4 Verlage mussen Trends erkennen

Trends zu erkennen und mit angemessenen
Mafinahmen flexibel auf neue Entwicklungen
zu reagieren, wird fiir Verlage zunehmend an
Bedeutung gewinnen.

Ein Trend, der in den letzten Jahren mehr

und mehr aufkam, war die zunehmende Bedeu-
tung des Sachbuchs. Lesestudien zufolge hat
sich das Leseinteresse in Richtung Sachliteratur
verschoben. Zusitzlich ist das Medieninteresse
an Sachbiichern, vor allem Biografien, grof3, wo-
von das Segment profitiert, denn die Sachbuch-
anteile am Gesamtumsatz im Handel stiegen
zuletzt auf ca. 13 Prozent. Carl Schwoerer (Campus-
Verlag) betont die Bedeutung von Themen-
konjunkturen fiir Verlage im Sachbuchbereich.
Auf die Entwicklungen des Weltgeschehens
miisse schnell reagiert werden, bspw. mit dem
rechtzeitigen Einkauf von Lizenzen, z.B. vom
amerikanischen Markt.'”

Nach Angaben von Trendforschern ergeben
sich fiir den Buchmarkt zukiinftig die folgenden
Aussichten:

— Titel von Prominenten, vor allem Biografien,
werden weiterhin Konjunktur haben, da sie
von gewaltigen PR- und Medienkampagnen
profitieren.

— Biicher werden zunehmend ,,wie Wurst und
Obst“ von Discountern verkauft.
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— Biicher werden zukiinftig stringent an Gefal-
len (Interesse) und Kaufverhalten der Kunden
ausgerichtet und zunehmend werden inhalt-
lich mehrheitsfahige Themen publiziert.""

Erkennen Verlage autkommende Trends nicht,
so werden sie sich nicht mehr nur in Marketing-
und Vertriebsfragen, sondern zukiinftig auch
inhaltlich beztiglich ihrer Programmausrich-
tung beraten lassen miissen. Eine Entwicklung
der Buchbranche hin zur Industrialisierung ist
somit absehbar.'"!

1.4 Ausblick

Der Markt der Biicher, wie andere Wirtschafts-
bereiche von einer Krise betroffen, befindet

sich in einem Strukturwandel mit Rahmenbe-
dingungen, die zunehmend Verinderungen
unterworfen sind. Verlage und Buchhandlungen
sind demnach dem Druck ausgesetzt, sich die-
sen Veranderungen des Marktes anzupassen.
Diese Notwendigkeit zur Verdanderung sollte als
Chance begriffen werden, denn Endkunden
sind stetig auf der Suche nach neuen und auf-
regenden Produkten'”. Diese Tatsache belegt die
vom Fraunhofer-IPA-Institut im Rahmen der
Studie ,,Verinderungsmanagement im Verlags-
wesen aufgestellte These, dass ,,die Entwicklung
neuer Produkte und Dienstleistungen als ent-
scheidend fiir die Sicherung der Wettbewerbs-
fahigkeit“'" gilt. Weiterhin gehen die Autoren
der Studie davon aus, dass beziiglich der Selek-
tion von Inhalten eine Interaktion zwischen
Verleger, Buchhindler, Leser und Autor statt-
finden wird'", um etwa teure Fehlschldge im
Lizenzgeschift zu vermeiden. Wie im vorigen
Kapitelabschnitt bereits angesprochen, miissen
sich Verlage bei der Auswahl ihrer Inhalte auch
von auflen beraten lassen, um nicht Gefahr zu
laufen, an den Wiinschen der Leser vorbei zu
produzieren.*

Um die Umsiitze stabil zu halten bzw. zu stei-
gern, werden Verlage zukiinftig neue Strategien
entwickeln miissen. Ein vielversprechendes
und zukunftsweisendes Verkaufskonzept ist
bspw. die Strategie der medieniibergreifenden
Vermarktung: Zum Start eines Kinofilms wer-
den der passende Roman, das Sachbuch, die
Biografie und ein Horbuch medienwirksam im
Rahmen eines ,,Events“ angeboten. Dies ist eine

107 vgl. ,Garantierte Insider-Tipps*, in: http://www.mairs.de/presse/pre_start.html (Zugriff: 23.8.04)
108 vgl. ,Biicher aus dem Automaten®, in: http://www.zdf.de (Zugriff: 18.8.04)
109 vgl. ,Bericht zum Jahresende 2003 in: http.//www.campus.de/presse (Zugriff: 6.8.04)
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10 vgl. Daniel Lenz: ,Prophezeiungen von Panoramakiinstlern, in: Buchreport.Magazin Mirz 2004, S. 146

12 vgl. Andreas Meyer, Jutta Hamberger: ,Der Verlag der Zukunft muss sich neu erfinden®, in: BuchMarkt Mirz 2004, S. 29
" vgl. Wilfried Sihn, Joachim Klink: ,, Verdnderungsmanagement im Verlagswesen®,
Fraunhofer-Institut fiir Produktionstechnik und Automatisierung IPA, Stuttgart 2000, S. 19

1 vgl. ebenda, S. 91
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von vielen Zukunftsperspektiven, welche die
Entwicklungen und Veridnderungen auf dem
Markt der Biicher mit sich bringen.

Insgesamt gehoren Kundenorientierung,
Produktqualitit, Innovationskraft und Flexibili-
tit zu den wesentlichen Erfolgsfaktoren im
Verlagsgeschift. Die Konzentration auf diese
Faktoren ermoglicht eine klare Positionierung
»in Bezug auf Produkte, Dienstleistungen,
Service und Alleinstellungsmerkmale in Marke-
ting und Vertrieb“."” Um dies zu erreichen
muss sich die strukturkonservative Buchbranche
aus ihrer depressiven Verzagtheit herauswagen
und auf die vom Markt und den Kunden vor-
gegebenen verdnderten Bedingungen mit Inno-
vationen und entsprechenden Mafinahmen
reagieren. Mit dem aus dem Massenmedium
Internet hervorgegangenen Phinomen Book-
crossing bietet sich Verlagsunternehmen und
Buchhandlungen die Chance, einen neuen Trend
aufzugreifen und fiir sich zu nutzen. Inwiefern
dies verwirklicht werden kann, wird in den
folgenden Kapiteln der vorliegenden Arbeit dar-
gestellt.
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