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Backlist-Belebung durch E-Commerce und Suchtechnologien
Von Ehrhardt F. Heinold

Viele Verlage verzeichnen seit Jahren einen Riickgang bei den Backlistverkdufen. Im Buchhan-
del werden oft nur noch Novitidten prasentiert, Blicher, die alter als ein Jahr sind, haben kaum
noch eine Chance. Das Internet bietet die groBRe Chance, auch altere Titel wieder zu vermark-
ten.

Die Fachzeitschrift Buchreport befasst sich in der Ausgabe Dezember 2005 unter dem Motto ,Die
Wiederentdeckung der Langsamdreher* ausfiihrlich mit der Wiederbelebung der Backlist durch E-
Commerce. Fazit: In Online-Stores, aber auch auf Verlagshomepages werden Uberproportional viele
Umsatze mit der Backlist erzielt. Stefan Krumbiegel, Leiter Marketing beim Bonner Verlag Galileo
Press: ,, Den Webstatistiken und den direkten Verkdufen unseres Webshops kdnnen wir entnehmen,
dass die Backlist wieder starker in den Vordergrund gertickt ist. Das sehen wir auch an einer steigen-
den Nachfrage von Leﬂern nach vergriffenen Titeln und an deutlich mehr Zugriffen auf die Katalogsei-
ten von Backlisttiteln®.

Beispiel Amazon: Der fihrende Internetanbieter fur Blicher macht 57% seines Umsatzes mit jenen 2,2
Millionen Titeln, die auch die gréRte Buchhandlung nicht anbietet. Amazon und andere Webshops
profitieren von der Konzentration des Handels auf Toptitel. Chris Anderson, Chefredakteur des
Trendmagazin Wired, hat diese Entwicklung in einem viel beachtete Artikel zugespitzt: ,\Wahrend sich
der stationare Einzelhandel immer starker auf die ,Hits’ konzentriert, machen E-Commerce-
Unternehmen zunehmend mit dem ,langen Schweif“ (Long Tail) der vermeintlichen Nischenartikel ihr
Geschaft.”

Professionelle Webshops sind Voraussetzung

Die Ursache fir diese Entwicklung ist einfach: Interessenten kénnen durch Eingabe von Suchbegriffen
einfach alle Titel finden, die in einer Datenbank gespeichert sind. Die Backlistverkdufe kénnen zudem

durch gezielte Empfehlungen auf den Websites erhéht werden. Dazu bedarf es jedoch einer professi-

onellen und aktiven Gestaltung des Webshops und der dahinter liegenden technologischen Infrastruk-
tur. Blcher gleichen Themas mussen miteinender verlinkt werden, Empfehlungen auch auf Kundenty-
pen abgestimmt sein.

! Zitiert nach Buchreport Magazin, 12/2005, S. 61.
2 Zitiert nach Buchreport Magazin, 12/2005, S. 60.
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Volltextsuche steigert Recherchierbarkeit noch mehr

Der kleine Schweizer Diaphanes Verlag ermdglicht seit September 2005 seinen Websitebesuchern
die Volltextsuche in seinen Blchern. Mit Hilfe des Softwaretools PDF-Search der Berliner Ovidius
GmbH sind alle Blcher vollstandig durchsuchbar. Dabei kbnnen mehrere Bicher gleichzeitig durch-
sucht werden. Verlagsleiter Michael Heitz: , Viele unserer Leser haben einen akademischen Hinter-
grunEI und sind zudem sehr internetaffin. Diese Leser konnen mit PDF.Search detailliert recherchie-
ren.~Auch langst vergriffene Blicher werden so wieder einsehbar, Abonnenten der Buchreihe Tumult
koénnen alle seit 1979 erschienen Bande durchsuchen und online lesen.

Der Diaphanes Verlag ist damit Pionier einer Entwicklung, die vor allem durch das ,Google Print*-
Projekt in der Verlagsbranche Aktivitdten ausgeldst hat. Denn eines ist klar: Durch das Internet eroff-
nen sich vollkommen neue Zugange zu Informationen. Auf die Dauer werden alle Verlage diese neuen
Méoglichkeiten anbieten missen. Vor allem fur Verlage, die keine oder nur eine sehr geringe Prasenz
im Handel haben, kénnen so ihre Produkte, also Blcher, Zeitschriften etc., besser zuganglich ge-
macht werden.

Transparenz und Prasenz

Der einfache und kundenorientierte Zugang zu Informationen wird immer wichtiger. Deshalb missen
Verlage flr eine umfassende und informative Prasenz ihrer Produkte auf eigenen und fremden Web-
shops sorgen. Auch die Volltextsuche wird sich zum Standardtool entwickeln. Transparenz, Prasenz
und optimale Prasentation werden sich zu einem der Erfolgsfaktoren fur die Vermarktung von Ver-
lagsprodukten entwickeln.

Das 7. CrossMediaForum: Schnell anmelden!

Das nachste CrossMediaForum findet am 31. Januar 2006 in Frankfurt statt. Thema "Innovative
Konzepte fiir das Crossmedia Publishing und Marketing". Im Mittelpunkt steht dieses Mal der
Bereich Paid Content. Es erwarten Sie aktuelle Fallbeispiele, die zeigen, wie mit CrossMedia-
Publishing heute schon bedeutende Umsatze erzielt werden kdnnen.

Der Programmablauf:

¢ Die zehn Herausforderungen fiir das innovative Verlagsmanagement.
Ehrhardt F. Heinold, Geschaftsfiihrer, Heinold, Spiller & Partner Unternehmensberatung
GmbH BDU

¢ Im Dauertest -Erstellung und Vermarktung von Inhalten fiir Print & Online bei der Stif-
tung Warentest.
Benno WIloch, Leitung EDV und Innerer Dienst Stiftung Warentest / Hermann Ostgathe, Tech-
nische Geschaftsfiihrung, MarkStein Software GmbH / Dipl-Ing. Michael Stihr, Kaufmanni-
sche Geschaftsfiihrung MarkStein Software GmbH

¢ Implementierungsaspekte von DAM-Lésungen anhand von ausgewdhliten Fallstudien.
Volker Bay, Manager Accenture GmbH

e Von Excellisten zu webbasiertem Projektmanagement - Verwaltung lexikalischer GroR-
projekte.
Sebastian Wiemer, Projektleiter NIONEX GmbH

e Vom single-source publisher zum mulit-channel provider. Erfolgreicher wertvolle Inhal-
te auf verschiedenen Medienplattformen vermarkten am Beispiel des IT-Fachmediums
Computerwoche.
Mario Kandler, Geschaftsfiihrer nbsp GmbH

% Zitiert nach der Ovidius-Pressemitteilung vom 18.10.2005.
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Make the Internet billable: Business-Modelle am Beispiel Vodafone und dem IDW Ver-
lag.

Kay Knoche, Key Account Manager CoreMedia AG

Online-Bezahlsysteme - vom Business-Modell zur produktspezifischen Implementie-
rung.

Andreas Herberger, Vorsitzender des Vorstands Makrolog Content Management AG

Cross Media Publishing und Content-Vermarktung: Chancen und Perspektiven.
Podiumsdiskussion mit den Referenten, Moderation: Ehrhardt F. Heinold

Flinf Griinde, warum Sie das Forum besuchen sollten

Fallbeispiele aus der Praxis zeigen innovative Losungsansatze.

Dienstleister erldutern die Hintergriinde fir Lésungen, die in der Praxis funktionieren.
Sie erfahren die kritischen Erfolgsfaktoren fiir die Umsetzung von Content Management.
Sie erhalten praktische Hinweise, die Sie sofort umsetzen kénnen.

Sie koénnen sich mit Kollegen austauschen und Fragestellungen mit den Referenten bespre-
chen.

Schnell anmelden!

Melden Sie sich noch heute an - die Zahl der Platze ist wie immer begrenzt und es liegen schon zahl-
reiche Anmeldungen vor (E-Mail). Die Teilnahmegebihr betragt € 100 (zzgl. Mehrwertsteuer) und
beinhaltet die Tagungsunterlagen (in digitaler Form), das Mittagsessen und die Pausengetranke.
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