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Die Analyse von Erfolgsmodellen und Geschaftsrisiken fihrt
zu vier Verlagstypen.

104 Verlagsentscheider Betrachteimandie Selbsteinschatzungaer 104 Studienteilnehmeur Ertragslageler
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Abbildung 1: FitnesBypologie deutscher Fachverlage
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Die Geister scheiden sich in der Intensitat, mit der neue
Formate in die Geschaftsmodelle zu integrieren sind.

Die Mehrheit setzt auf di&rundsatzlidgehendie Verlagsstrategeavonaus,dassMedienmarkamossmediélink
Entwicklung der PNfarke tionierermuissenPréaferienvirdhierzu 5% die vernetztéediesMarkepeiderverschie
zur vernetzten Medien deneKanalgleichermalR3amtwickelwerdenDieweiteréAnalysavirdnochzeigenyiegut
Marke. dieVerlaghierbereitaufgesteindundwonochNachholbedéésteht

Szenario 1: Bei uns steht die Print-Marke im Zentrum und - ey
wird durch andere untergeordnete Medien unterstitzt.

Bewertungen zw. Szenarien 1 und 2 -12%
Szenario 2. Wir setzen auf die vernetzte Medien-Marke, bei _59%
der verschiedene Kanale gleichermalien entwickelt werden. s

Bewertungen zw. Szenarien 2 und 3 -10%

Szenario 3: Wir %Iauben, dass die neuen Medien Print im -
tellenwert langfristig Uberholen werden. .t’/0

keine g.,
Angabe I2 #

Abbildung 2: Szenarien fur zukunftsfahige Médiézken

Verunsicherung hinsichtlietwartungsgeméddenFachzeitschriften Printformateiterhireinegro3eBedeutung
des kunftigen Printgeschidéigemessededoctstellerwirin diesenPunkeineumsichgreifend&erunsicherurgst
macht sich spurbar breit.BereitviervonzehrbefragteNerlagsentscheideatiereminsichtlickineskinftigehohen
Stellenwerteson FachtitelmurnochmiteinemA s t iememaechz u@8%) odergarmit
As t iehemighiz U0/ sieheAbb 3).
ZweiDritteder StudienteilnehngghenvoneinerzukinftigvachsendeBedeutungobiler
ServicefirihrenvVerlagus

M stimme voll und ganz zu ~ m stimme eher noch zu stimme eher nichtzu ~ mstimme Uberhaupt nichtzu ~ Okeine Angabe

Die Zukuntt liegt in crossmedialen Medienmarken _iﬂ_i_,i[

[ Die Bedeutung von Fachzeitschriften bleibt kiinftig auf hohem Niveau] 55,8 35,6 8,7

[ Vermarktung iiber Mobile Services spielt fiir uns eine zunehmende Rolle 24,0 413 298 | O

Beim Thema Online ist es einfach nur wichtig, dabei zu sein 39,4

Beim Thema Mobile Services ist es einfach nur wichtig, dabei zu sein T

[ In 10 Jahren werden wir mehr Online- als Print-Erldse erzielen 154 [
In 10 Jahren werden wir mehr Mobile- als Print-Erldse erzielen &3 317

Fiir unser Haus spielen Online-Angebote eine geringe Rolle 3 ] : 596 |

Fachtitel werden kiinftig durch Online-Produkte vollstandig abgelgst ERERR ] 58 |

Abbildung 3: Der Blick in die mediale Zukunft

Erfolgreiche Verlage setzeteressanst, dasssichdie GeistederVerlagsmanaggurchauscheidenyennesumdie
auf eine konsequente Intensitatund Konsequengeht,wie Onlineund MobileServicesinternehmerisci inte
Implementierung von negeierersind WahrendaseineLagef vorwiegendieA Ri s i k ogberaudhAd/eighte n i ,
Formaten. Watchefs- glaubtdassA e i refstmatihbeizu s e iausmichewird,sinddieAD u-r ¢ h
t r ai rwieauchtieauffAbonnementpezialisierteA Ei nBrea it niigezeugte n f
dassnur eine ztigigeund konsequentemplementierurtieserneuenFormatezukunfts
sicherngeinwird(TyperErgebnisseiernichidargestelltimmerhischoreinDrittetlerBe
fragtemylaubt dassnzehnJahremieOnlineErlosaliePrintErlosdibersteigenerden



20% glauben, dass kiunftigie zunehmengedampftestimmundinsichtlicldes kiinftigerStellenwertegon Print

junge Entscheider keine Formategriindeauchin denEinschatzungen jungerieserzielgruppenter35 Jahren

PrirtFachmedien mehr Bereit20% der Verlagsentscheidgaubersicher,dassjungeZielgruppehauptsachlich

nutzen werden. digitaleMediennutzenwerden jedocheher keine Fachzeitschriftenehr Weitere52/%
stimmedieseAussagénmerhiA e Imezhz ul@diglicknappibereinViertetlerVerlags
entscheidevilldieserTrenchichbestétigen

Zustimmung zu Thesen hinsichtlich der Leserzielgruppe unter 35 Jahren
M stimme sehr zu m stimme eher noch zu stimme eher nicht zu m stimme Uberhaupt nicht zu Okeine Angabe

Junge Leser sind weniger stark an bestimmte Informationsquellen
gebunden. Sie zeigen weniger Markenbewusstsein und
Leserbindung bei der Auswahl ihrer Informationsquellen.

Junge Leser werden sich in steigendem MaRe aktiv an den
Medien beteiligen, die sie nutzen.

Junge Leser werden hauptsachlich digitale Informationsquellen, 2% E
aber eher keine Fachzeitschriften mehr nutzen.

Abbildung 4: Verlagsprognosen zum Wandel der Informationsaufnahme jungéiuldiastien

Nur klar positionierte Medien-Marken werden sich im starker
werdenden Wettbewerb durchsetzen.

Die Situation wandelt siciViestarksichdie Verlagslandschaérdnderikdonnteyerdeutlichetie mittelfristigefius

vom Verlaggum Medien blickeaufdie Wettbewerbersituat@bo derVerlagsentscheidgeherdenstarksteRunfti

kanalwettbewerb. genWettbewerbeiVerlagergie nebenPrintauchstarkdie neuenMedierausbaueriNur
noch51% sehersichim Wettbewerhu reinprintorientiert&ferlagenAmintensivsteam
pfindewliesiibrigendieRisikopatienten
WeiterhinirdeineZuspitzunder Konkurrenzsituatidarchdas Eindringeandereinfor
mationsanbieteefirchte63% denkerhieran UnternehmesusdemBereictinternetind
MobileServicegliedasConterGeschaftir sichentdeckektnntend 3% seherin Riesen
wieGoogleYahomderFaceboogefahrlich@egneimVerlagsbusiness
DieSituatiomvandelsichalsovomVerlagswettbewdibzumMedienkanalwettbewetbr
garzumMarkenwettbewerb

Der Wettbewerb wird in 3 — 5 Jahren... @ sehrgroR @ eher gro @ nicht besonders groR
@ kein Wetthewerb DO keine Angabe

Verlage, die neben Print auch stark die neuen Medien ausbauen

Verlage, bei denen Print-Produkte im Fokus stehen

[ Spez. Infoanbieter in den Bereichen Online und Mobile Services

Google, Yahoo und ahnliche Anbieter
Unternehmen / Anzeigenkunden, die eigene Publikationen anbieten

Messegesellschaften, die eigene Publikationen anbieten [t 14%

Abbildung 5: Erwartete Wettbeweiaration in den kommendeé 3 Jahren

Um gegen globale MarkésmsowichtigewirdesfurFachverlagéreMediesMarkemochbekanntezumachemnd
bestehen zu kénnen,  denUSPzu vermarkterDasheil3tdie finanzielldusstattunfiir Eigenwerbur(@Verbung
missen Fachmedien in deéohtnurin deneigenerMedienyowiedie konzeptionelldmstrengungenusserforciert
Zielgruppen vehement werderDieZielgruppeniisseeroberiverden

penetriert werden.



Bezahlter Content wird sich nicht durchsetzen lassen in
Markten, in denen schon bei Print darauf verzichtet wurde.

Ledi gl i ch dwealchdArlBsmndelleestimineglie ZukunftDieseFragebeschéftigastalle VerlageDie
Traini er t e nAntworendie sichabzeiehmesind unterschiedlicAbbildund zeigt,dassbis auf die
einigermalRen Gber Onlind E i n B rea it naitpalneianelarefiverlagstypeversuchersowohiContentals auch
Angebote auch Abdose WerbeErlosezurealisiererDiesversprichginerseitsm Erfolgsfall@atirlicZusatzertrage,
Zu generieren. andererseisrgtdieseStrategiaberauchdieGefahderVerzettelung
DieA E i nTsrea it nsirghingegenoriviegenich AbeGeschatitigunddiesbleibauch
weiterhiihr erklarte&iel ImmerhitiefernsogarderenOnlineAngebotém Typenvergleich
denhdchste@ontenrErlos
AVeighWWatchefsschlie3lickinddie amstarkstewondenWerbeerldseabhangigewer
lage BesonderaugenscheinlitfittdiesbeiihrenOnlineAngebotenu Tage derenContent
bislangocmichgeldwettonoriemvird

Erlose der umsatzstarksten Print-Produkte

[E2)[)Erlose der umsatzstarksten Online-Produkte

derzeit vorwiegend Abonnement-Erlése

—
B Tranierte

=D

Durchtrainierte |

Risikopatienten Fr=
Weight Watchers

strategisches Ziel: mehr Werbeerlése
9S0Jl81us1U0D) Iysw ;817 sayosibaiens

derzeit vorwiegend Werbe-Erlése

Abbildung 6: Erlésziele fur Print und Online

Die Realitat zeigt meiste@smssRealitaund Strategi®ft auseinandddaffenzeigtsichdarin,dassi auf3erbeiden

gleiche Erlosquellenfir AE i nBrea it rii igei allenandefierV/erlagstypetias Geschafinitden Abonnement

Printund OnlinAngebote Erléseniiber Jahreein Nebenschauplatzar Es gibt hinsichtlicller Erldsquellekeine
Unterschiedbeim Print und OnlineGeschéftViele Konzeptebasierenvorwiegen@uf
WerbeEinnahmen
WarunsollterMediennutzend UnternehmeBereitschafteigerfir ContenaufPortalen
oderuberApplication&eldzu zahlenwennihnenjahrelangostenlos&achzeitschriften
offeriertvurden?insofernst es nichtganznachvollziehbasje die Strategianit ausge
wogenekrlosemusWerbungndAbonnemengsifgehesoll
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FAZIT: Eine reine Vernetzung von Medienkanalen ist vermut-
n lich zu kurz gegriffen, weil sich im Umfeld gleichartiger Inhalte auf
verschiedenen Kanélen kein Bezahl-Content durchsetzen lassen wird. Es
sei denn, Print wird bereits bezahlt.
Verlage, die strategisch mehr Content-Erldse anstreben, missen die von
den Zielgruppen genutzten Kanale mit dem dort nachgefragten Content
und den dort bewdhrten Abrechnungssystemen kombinieren. Oder sie
geben den Wunsch nach paid content auf und entwickeln stattdessen in
den neuen Medienkanalen intelligente werbefinanzierte Modelle.

Erfolgreiche Verlage bedienen oft die gesamte Klaviatur, um
Zugang zu ihren Zielgruppen zu erhalten.

ADur c ht r ai nAnalysiemeafidielGesehtfisfeldder Fachverlagsp erkenntmandeutlichauswelchen

bereits ein umfangreicheQuellenieUmsatzgeneriewerden

Portfolio zur ZielgruppenA D u r ¢ h errzigeignodémsatzanteideisdemKerngeschéfiitPrintFormatery 0%

Ansprache an, darunter dieser~achverlageindaberzusatzlicimitVVeranstaltungemd Fortbildungsangebolben

auch Web 2fbrmate.  reitsin der Gewinnzonédinzukommerertragstrachtigeorporat®ublishingrojekteund
GewinnausA a n d@ea seanh 2 f heisnimerhidiS® diesérVerlageWirhabenuns
dieseA a n d Sewambfing@inmalangeschauWebTV, Versandhanddtachblicher,
Videoproduktionddruckdienstleistungé&rlefonmarketinQrganisatiomon Moderatoren
undReferenten)VebinareBeteiligungean Internetportalen A! Manerkenntwie diese
VerlagbereitauRerhaldeskerngeschatstrageealisieren

Ertragssituation derzeit

4
i Print-Angebote [97% [l konkrete Planungen laufen
Andere Geschéftsfelder Fm [T] Verlage sind bereits tétig

erzielt Gewinn Corpprate Publishing Seminare,
i 60% | 709 Eongresse,
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. tIS_orgstlges‘.,
-————--Agenturleistungen, 4gg | o 100
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3 Internet
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Abbildung 7: Geschéftsfeledatrixda Dur chtr ai ni erteo

Bemerkensweést,dassvieleA D u r ¢ h tareitsanddrGewinnschwebeherbeider
InterneYermarktungpn FachinfosEbensdalltauf,dass60% dieseVerlagéereitdnfos
tibermobileEndgeratanbietenweitere23% sinddiesbeziigliah der Planungsphasiés
kannalso postulieriverdendasses den AD u r ¢ h t gelngenst,eviele neediale
Baustelleabzuarbeitem vermarktbafeormateugieRerundoftschorgewinnbringerd
platziereabebesetzenieneberenKerngeschdfereiterfolgreicheueMarktnischen
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Abbildung 8: Geschaftsfeledatrixd dNVeightWatchers

AEi nseiti g AEianTreaeir veigiemenstesseadmit Printundhaltenstrategischuchan diesem
findig beim Vermarkten éanzeptfest Viele erwirtschafteawar zusétzlicheErtrageaus dem Seminar und
gewi nnt r @ c hEventgesohafdddchhatrdiesesiiir sie strategiscmur einenmittlererStellenwertAlle
Diese Felder haben abeVerlageliesessSegmentsindschormitdemThemadnternebeschéaftigindseherdortauch
keine grol3e strategischeHandlungsbedadtdochkénnersie mit dembestehendeAngebobislangnur Verluste
Bedeutung. einfahreiePlanungsanstrengungeimermassivn Richtundylobilé&Servicet634).

Ertragssituation derzeit
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Abbildung 9: Geschéftsfeleddatrixda Ei nsei ti g Trainiertebo
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sehensich die Risikopatientemochweit entferntvom Geldverdienemit elektronischen
Formatenhrgrof3testrategisché&disikerscheininsdiefehlend@riorisierung
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Abbildung 10: Geschéftsfelddatrixda Ri si kopati ent eno

Konzeptionelle SchwachaunsdenBegrindungeterbetroffeneXerlagdirinhrefortlaufendevierlustenitdeminter
bei der Entwicklung von netgeschadtnnenvirdreiKerrGrindedentifizieren
Onling=ormaten fuhrten ¢ Basis: Verlage, die mit dem Online- und Newslettergeschaft noch in der Investitions-/Verlustphase sind
zu sehr teuré&ngage
mentoder~ehlinvesti
tionen
Hohe laufende Kosten
(Personal, Lizenzen, Anfangsinvestitionen, etc.)
Geringe Werbeeinnahmen
(Allenfalls) geringe Einnahmen Paid-Content
Geringe Zahlungsbereitschaft der Nutzer

- Kein konkretes ,neues" Konzept
bzgl. Inhalte und Vermarktung

Abbildung 11: Griinde fur Verluste mit dem Internetgeschéft
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AufdenZeitraunderAmortisatioroninterneinvestitionesamgesprochewRerfknapB %
dieseNerlageieHoffnungnerhaldernachsteBi 5JahreausderVerlustzongerauzu
kommenFuriberd( ist allerdingslasErreicheder Gewinnzongerzeinichtabsehbar
DarausprichteichlickrusundEnttauschumgitdembisherige@nlineEngagement

Basis: Verlage, die mit dem Online- und Newslettergeschaft noch in der Investitions-/Verlustphase sind

1 Jahr 2 -5 Jahre langer als 5 Jahre unbestimmt nie

v

16% 40% 8% 24% 12%

Abbildung 12: Amortisationszeitraum fur Intdnmetstitionen

n FAZIT: Oft wurde in der Vergangenheit versucht Print-Konzepte
ins Internet zu Ubertragen. Diese lineare Arbeitsweise blieb
meistens ohne Erfolg. Neue Kanale erfordern eigene Konzepte, denn sie
bedienen unterschiedliche Bedurfnisse der Zielgruppen: Print ist ein

Impulsmedium, Internet ein Suchmedium und Smartphones kénnten sich
als Push-Medium entpuppen.

Exklusiv-Content im Internet bietet Chancen zur Zielgruppen-
Dehnung, ist aber nicht jedermanns Sache.

ADur c ht r ai nWiahrendieneisteriFfaehvedagdieKlassikennterdenOnlineAngebotewieE-MaiNews

ExkluskContent im Internkettey RecherchedatenbaniirdArchiveRSSFeedsindThemenportad¢sErganzundes

an. Sie arbeiten also mit Printangebotsereitsanbietenerkennemnvir beiandererOnlind=ormatergrof3eAktivitéats

differenzierten KonzeptennterschiedsvischedenVerlagdypen

unterschiedlichen KanélehD u r c h tfatleagenerelgurchihe sfarkesund gleichzeitigreitgefachertebternet
Engagemeiaiuf,sie stellerforciertedaktionelleé@ontenexklusiins Netz Vielevonihnen
vermarkterschon jetzt AbeAngebotefir Internet oder SmartphoRAsutzer oder die
PlanungehierfifauferbereiteufHochtoureAuchbeiBewegtbiHBormatewieWebcasts

Abbildung 18 Teil A: Onlindngebote & Mobile Services



