HEINDOLD, SPILLER & PARTNER

UMNTERNEHMENSBERATUNG GMaH B0U

HSP-Newsletter Ausgabe November 2005

Themen dieser Ausgabe:

« Buchmessen-Riickschau: Fachverlage auf dem Weg zum
Informationsdienstleister

o Die zehn Herausforderungen fir Verlage

e« Vormerken: Das 7. CrossMediaForum

Kontakt und weitere Informationen:

Ehrhardt F. Heinold

Heinold, Spiller & Partner Unternehmensberatung GmbH BDU
BehringstralRe 28a, 22765 Hamburg

Telefon: 040/3986620, Fax: 040/39866232

E-Mail: [Ehrhardt.Heinold@hspartner.del] Internet: www.hspartner.de|

Buchmesse-Riickschau: Fachverlage auf dem Weg zum
Informationsdienstleister

Von Ehrhardt F. Heinold

In mehreren Vortragen und Podiumsdiskussionen wurde wahrend der Frankfurter Buchmesse
die Zukunft vor allem von Fach- und Special-Interest-Verlagen beleuchtet. Klare Tendenz: Ver-
lage miissen sich noch stirker an den Interessen und Bediirfnissen ihrer Kunden orientieren
und ihre Produkte noch genauer darauf abstimmen. Das setzt eine Integration von Content und
Customer Relationship voraus.

Verlage werden sich verandern, davon ist Haufe-Manager Mirza Hayit (iberzeugt. Wahrend der Podi-
umsdiskussion zum Thema ,Herausforderung Wertschépfungskette* skizzierte er, welche Verande-
rungen der Haufe Verlag seit Jahren durchfiihrt, um sich vom Produkt- zum Serviceanbieter zu wan-
deln. Ziel ist es, den ,Arbeitsplatz des Kunden® abzubilden, ihn also in seiner konkreten Arbeit, in sei-
ner Wertschépfung zu unterstitzen. Dieser Prozess ist langwierig, Haufe arbeitet daran nach Hayits
Aussage schon seit 9 Jahren, und er bringt stetige Veranderungen mit sich. Klassische Berufsbilder
(wie Hersteller) verschwinden, neue Teams und Prozesse werden notwendig.

Dieser Wandlungsprozess kann in der Konsequenz bedeuten, so Johannes Hofer vom Handelsblatt
Fachverlag wéahrend des Forum Innovation, dass zukunftig individualisierte Produkte enstehen, Zeit-
schriften mit der Auflage eins sozusagen.

Um diese neue Dimension der Kundenorientierung Uberhaupt umsetzen zu kdnnen, missen Verlage
ihre Inhalte voll digital und strukturiert erfassen, archivieren und publizieren. Produkte entstehen dann
als eine Kombination vorhandener Contentbausteine.

Customer Relationship Management

Auf der anderen Seite missen genaue und aussagekraftige Kundenprofile entstehen. Denn nur so
kénnen Produkte und Services auch maRgeschneidert erstellt werden. Das Database-Management ist
in vielen Fachverlagen zwar schon ein Standard, jedoch ist hier die Theorie (,eine gepflegte und kon-
solidierte Kundendatenbank®) oft weit von der Realitat entfernt. Database-Management ist aufwandig,
langwierig und erfordert absolute Konsequenz im Adress- und Informationshandling. Doch sowohl fiir
die Produkterstellung als vor allem auch fiir die Vermarktung gibt es dazu keine Alternative.
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Herausforderung Wertschopfung

Ziel dieses Wandlungsprozesses muss sein, fir den Kunden eine unverzichtbare und nicht substitu-
ierbare Dienstleistung zu erbringen. Verlage missen, das wurde vor allem im Forum Innovation deut-
lich, immer wieder neu Uber ihre Wertschopfung nachdenken. Durch das Internet hat sich das Verhal-
ten der (potentiellen) Kunden verandert: Viele Informationen sind umsonst verfligbar (z.B. aktuelle
Nachrichten aus der Politik, Bérseninformationen), viele Informationen werden erst dann abgerufen,
wenn sie gebraucht werden (z.B. Testberichte der Stiftung Warentest). Diese neuen Herausforderun-
gen erfordern nicht nur neue Geschaftsmodelle, sondern vor allem Verlagsangebote, die sich gegen
kostenlos verfiigbare Informationen behaupten kénnen. Schliissige und tragfahige Antworten auf die-
se Fragen ist eine der wichtigsten Aufgaben fir das moderne Verlagsmanagement.

Link
Den Vortrag kénnen Sie kostenlos von unserer Website downloaden: www.hspartner.del

Die 10 Herausforderungen fur Verlage
Von Ehrhardt F. Heinold

Dies ist die Kurzfassung des Eréffnungsvortrages zum Forum Innovation, gehalten am
19.10.2005 wahrend der Frankfurter Buchmesse.

1. Ziele definieren

Auch Verlage sollten klarer ihre unternehmerischen Zielsetzungen definieren. Nur so kénnen Strate-
gien fur die Umsetzung abgeleitet werden. Bildlich gesprochen: Trotz kreativer Planung neben dem
Bauch mehr geplantes Vorgehen. Die Zielsetzungen missen kommuniziert und akzeptiert werden.

2. Kunden besser kennen
Kundenbedurfnisse und ihre schnellen Veranderungen stellen fir alle Verlage eine grol’e Herausfor-
derung dar. Was friher eher ,aus dem Bauch” gemacht worden ist, muss heute systematischer orga-
nisiert werden:

=  Marktforschung (qualitativ, quantitativ)

= Trendanalyse

= Szenarioanalyse

3. Wettbewerber besser kennen

Systematische und kontinuierliche Wettbewerbsanalysen missen durchgefuhrt werden. Dabei muss
der Bereich des Wettbewerbs weit und dem Kunden entsprechend gefasst werden. Beispiel: Im Be-
reich Unterhaltung konkurrieren Blcher mit anderen Medien. Die eigenen Produkte missen klar posi-
tioniert werden.

4. Produktinnovationen ermoglichen

Zu Innovationen gehort ein Bereich ,Forschung und Entwicklung®. Dort werden neue Projekte entwi-
ckelt, Ideen generiert, kreativ gesponnen...Innovationen werden moglich, wenn auf Basis von vielen
Informationen bestehende Begrenzungen im Denken iberwunden werden.

5. Crossmediale Markenfiihrung

Starke, langlebige Medienmarken funktionieren heute nur noch crossmedial, d.h. mit einer mehrme-
dialen Prasenz. Medienmarken missen gepflegt werden, d.h. es muss eine Balance aus Tradition (=
Wiedererkennung) und Innovation hergestellt werden. Medienmarken sorgen fur Kundenbindung (im
Leser- und im Werbemarkt).
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6. Inhalte intelligent aufbereiten und archivieren

Content Management ist in erster Linie eine Frage der Aufbereitung von Inhalten. Dazu missen Kun-
denbedurfnisse, Vermarktungsmdglichkeiten und die Inhalte genau analysiert werden. Redakteure
sollten ihre Zeit nicht mit Gestaltung, sondern mit der Anreicherung von Inhalten verbringen.

7. Kundenorientierte Vermarktung

Fir jedes Kundensegment und jedes Produkt muss der richtige Vertriebswegemix gefunden werden.
Alle Vermarktungsmaoglichkeiten kennen und nutzen. Multi-Channel Marketing virtuos einsetzen — vom
Handelsvertrieb bis zur Onlinevermarktung. Vom Vertreter zum Berater — der Verlag wird noch mehr
zum Dienstleister flr seine Handelskunden. Genaues Vertriebscontrolling zur standigen Optimierung.

8. Medialeistungen

Medialeistungen mussen professioneller vermarktet werden, v.a durch noch genauere Leistungswerte
und professionellen Kundenservice. Die Kunden verlangen mehr als nur Standardleistungen, cross-
mediale Pakete werden Standard. Dabei muss die journalistische Unabhangigkeit gewahrt bleiben (je
nach Konzept).

9. Prozesse optimieren
Interne Prozesse muissen optimiert werden. Ziele sind u.a.:
= Schnelle Reaktion auf Kunden und Wettbewerber
=  Optimaler Mitarbeitereinsatz
= Kosteneinsparungen
= Qualitatssicherung

Optimierung heift:
= Prozessdefinitionen
= Standardisierung
= Automatisierung
= Digitalisierung

10. Technische Infrastruktur aufbauen

Investitionen in eine moderne technische Infrastruktur sind unerlasslich. Dabei sollten die einzelnen
Module aufeinander abgestimmt sein und Uber offene Schnittstellen miteinander kommunizieren kén-
nen. Es sollte nicht gespart werden, wenn es um zukunftssichere Lésungen geht. Allerdings muss
immer eine dem Verlag angepasste Lésung erarbeitet werden.

Link:

Den Vortrag kénnen Sie kostenlos von unserer Website downloaden: www.hspartner.de| Eine Zu-
sammenfassung der Veranstaltungen im Forum Verlagsherstellung zum kostenlosen Download finden
Sie auf der Website: |http://www.print-media-forum.de/projekte.php)

Das 7. CrossMediaForum

Das nachste CrossMediaForum wird am 31. Januar 2006 in Frankfurt stattfinden und hat das Thema
"Innovative Konzepte fiir das Crossmedia Publishing und Marketing". Folgende Themen sind u.a.
geplant:
= Paid Content mit Fallbeispielen aus einem Fach- und einem Publikumsverlag
= Cross Media Publishing in einem Fachverlag
= Kundenprofile und Content Management: Eine Integration als Zukunftsaufgabe (Einflh-
rungsvortrag und Case Study)

Die Teilnahmegebihr betragt € 75,00 zzgl. Mehrwertsteuer fir alle Anmeldungen, die bis zum
17.12.2005 eingehen, danach € 100 (jeweils zzgl. Mehrwertsteuer), und beinhaltet die Tagungsunter-
lagen (in digitaler Form), das Mittagsessen und die Pausengetranke. Sie kdnnen sich schon jetzt als
Interessent registrieren lassen .
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