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Im Zusammenhang mit der Digitalisierung in den Verlagen fallt
oft Multichannel Publishing als erstes Stichwort. Doch das ist
nur ein Aspekt des digitalen Transformationsprozesses. Auch im
Vertrieb &ffnen sich den Verlagen neue Moglichkeiten, die es

intelligent zu nutzen gilt.

ie digitale Transformation hat die Verlagswelt friiher er-

fasst als viele andere Wirtschaftsbereiche. Dieser Wandel

war und ist gepragt von strategischen, aber auch struktu-

rellen Verdnderungen tiber die gesamte Wertschépfungs-

kette hinweg. Die Digitalisierung hat das Kundenverhalten
nachhaltig verdndert, alte Geschiftsmodelle ins Wanken gebracht
und gleichzeitig neue Chancen eréffnet.

Nicht nur die Erstellung und Distribution von Inhalten gehor-
chen heute anderen Gesetzmifligkeiten als vor wenigen Jahren, auch
der Vertrieb hat sich grundlegend verandert: Digitale Erlosmodelle
sind als neues Standbein zum klassischen Verkauf der Printausgaben
hinzugekommen. Und insbesondere viele Fachverlage haben sich
zu Full-Service-Dienstleistern fiir ihre jeweiligen Zielgruppen ent-
wickelt. Kein Wunder also, dass 2019 iiber 4 Milliarden Euro Umsatz

von den Verlagen aufierhalb der klassischen Geschiftsfelder gene-
riert wurden.
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Digitale Tools er6ffnen
neue Moglichkeiten

Um den Herausforderungen erfolgreich begegnen zu konnen, haben
unterschiedlichste Softwarelosungen in den Verlagen Einzug gehal-
ten. Was oftmals mit Insellosungen in einzelnen Verlagsabteilungen
begann, wird mittlerweile von komplexen Anwendungen abgeldst,
die praktisch die gesamten Betriebsprozesse abbilden und miteinan-
der verzahnen. Dabei greifen die Verlage in der Regel auf die Unter-
stitzung durch spezialisierte Softwareanbieter zuriick, die die Be-
diirfnisse der Branche gut kennen.

Dank der digitalen Tools stehen den Verlagen und ihren Dienst-
leistern tiber die jeweiligen Leser heute so detaillierte Informationen
wie noch nie zur Verfiigung. Daraus lassen sich wiederum fundierte
Aussagen iiber Lesegewohnheiten und das Kaufverhalten gewinnen.
Allerdings drohen durch die E-Privacy-Verordnung gerade im Be-

BVAbo — Mehrwert
fiir Unternehmen

PRINT&more | Im vergangenen Jahr hatten Sie fiir den Bereich
Standards neue Impulse angekiindigt. Was hat sich seitdem getan?

MARTIN LANGE | Standards im Sinne von Prozessstandards zur
Effizienzsteigerung und allgemeinen Qualititssicherung sind die Pre-
miumdisziplinen der Verbandsarbeit. Und das méglichst in vielen
Bereichen der operativen Abbildung unserer Geschaftsmodelle. Mit
Blick auf die letzten Monate der Verbandsarbeit haben wir neben der
Ubersetzung von 6ffentlichen Regularien, sprich Gesetzen, in die All-
tagsarbeit vor allem technische Standards weiterentwickelt.

Was ist damit gemeint?
LANGE | Alle unsere Mitgliedsunternehmen konnen bei einigen
Melderoutinen noch mehr Branchenlésungen nutzen, um schlicht
und ergreifend Aufwand zu minimieren. Bei der Meldung von EVT-
Terminen, der Initiierung einer Nachlieferung mittels technischer
Schnittstellen, bei Reklamationen oder Rechnungsdaten gibt es mo-
derne Losungen, deren Stirken und Vorteile wir noch viel promi-
nenter hervorheben miissen.

Als Verband sehen wir unsere Aufgabe darin, die Branche best-
moglich zu lenken, zu informieren und die breite Anwendung zu

reich der Datenerhebung einschneidende Verdanderungen, die letzt-
lich auch zulasten des Vertriebs gehen diirften.

Verlage, die digital gut aufgestellt sind, haben in der Corona-Krise
davon profitiert, denn die Losungen, die die Softwareanbieter bereit-
halten, ermdglichen selbstverstindlich auch das Arbeiten von dort,
wo man sich gerade befindet. Generell ist davon auszugehen, dass
Verlage, die die digitale Transformation bereits vor langerer Zeit an-
gegangen sind, besser durch die Corona-Krise kommen als solche,
die jetzt erst am Anfang dieses Prozesses stehen.

Bundestag beschlief3t 220-Millionen-
Forderung fiir das Verlagswesen

Auch der Gesetzgeber hat erkannt, wie wichtig dieses Thema fiir die
Verlagsbranche und damit fiir die pluralistische Presselandschaft in
Deutschland ist. Im Juli dieses Jahres beschloss der Bundestag daher,
dass in den nichsten Jahren insgesamt 220 Millionen Euro fiir die
»Forderung der digitalen Transformation des Verlagswesens zur For-
derung des Absatzes und der Verbreitung von Abonnementzeitungen,
_zeitschriften und Anzeigenblittern« bereitgestellt werden. Uber die
derzeit noch nicht bekannten genauen Modalititen wird der VDZ
seine Mitglieder auf dem Laufenden halten. MR

Martin Lange, Vorsitzender
Bundesverband Abonnement
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Ludwig von Jagow, Geschéftsfihrer
Bundesverband Abonnement

unterstiitzen. Dazu bedarf es natiirlich einer gemeinsamen Arbeit
und auch Kommunikation des Fachbeirates Service & Technik. Die
Kolleginnen und Kollegen arbeiten beispielsweise gerade u. a. an ei-
ner Webplattform, die die Standardldsungen auflistet. Ein weiteres
Beispiel sind Standards fiir die operative Umsetzung von Daten-
schutzvorgaben, z. B. Auskunftsbegehren von Abonnenten.

Wie unterstiitzt der Verband seine Mitglieder?
LUDWIG VON JAGOW | Vier Sdulen der unterstiitzenden Verbands-
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arbeit sehen wir, wobei diese Sdulen fiir das einzelne Unternehmen
unterschiedlich sichtbar sind: erstens eine stete Vertretung der
Unternehmen und ihrer Geschiftsfelder in der Offentlichkeit, dazu
zéhlt auch die Interessenvertretung gegeniiber der Politik oder Be-
horden, zweitens die passgerechte Information der Unternehmen
tiber aktuelle, aber auch kommende, z. B. gesetzliche Entwicklungen
und deren Umsetzung in die Praxis, aktuell beispielsweise die tem-
pordre Mehrwertsteuerabsenkung infolge der Corona-Beschliisse,
drittens die Plattformfunktion fiir die Unternehmen zwecks Aus-
tausches — das ist natiirlich in diesem Jahr in besonderem Mafle ein-
geschriankt, wird aber, so gut es geht, wie woanders auch durch
Videokonferenzen ersetzt — und viertens die direkte fallbezogene
Beratung, Hilfestellung fiir Unternehmen

Dartiber hinaus achten wir darauf, wirklichen Mehrwert fir die
Unternehmen zu schaffen, daran arbeiten diverse Arbeitsgruppen
und dartber werden wir auf unserer Videokonferenz im Oktober
berichten.

Welche Herausforderungen sehen Sie auf den Abo-Bereich zu-
kommen?

LANGE | Das Abonnement ist in den letzten Monaten von noch gr-
Berer Bedeutung in der Auflagenstruktur ganz vieler Zeitschriften
und Zeitschriftenmarken geworden. Die direkten Kundenbeziehun-
gen zeigen sich als stabilisierender Faktor fiir die Auflagen. Wir sind
der Uberzeugung, dass das nicht nur der besonderen aktuellen Si-
tuation geschuldet ist. Das Abonnement ist auch zukiinftig ein wirt-
schaftlich attraktives Geschaftsmodell.

Mit grofer Sorge und in enger Abstimmung mit anderen Verban-
den beobachten wir die Entwicklung der Zustellkosten. Die massi-
ven Kostensteigerungen der Abonnementzustellung in Verbindung
mit den sehr kurzen Giiltigkeitsintervallen bedroht unser Geschafts-
modell derzeit am starksten.

Zusétzlich sind die in der Politik diskutierten weiteren Einschran-
kungen der Kundenansprache insbesondere vor dem Hintergrund der
aktuellen wirtschaftlichen Rahmenbedingungen ein Anachronismus.

knk bietet gunstige
Finanzierungsmodelle

PRINT&more | Die Verlagssoftware von knk basiert auf Techno-
logie von Microsoft. Welche Risiken und Chancen birgt das?
KNUT N. KRAUSE | Wir sehen dies mit einem lachenden und
einem weinenden Auge: Einerseits freuen wir uns, technologisch im-
mer ganz vorne dabei zu sein. Microsoft investiert jahrlich Milliar-
den dafiir. Andererseits zahlen wir hohe Lizenzgebithren an Micro-
soft, die fiir uns ein hoher Kostenfaktor sind - Kosten, die unsere
Mitbewerber nicht haben: Diese kénnen ihren Lizenzumsatz kom-
plett fiir sich behalten.

Insgesamt geht es aber auf: Wir sind immer modern und kénnen
uns ganz darauf konzentrieren, mit der neusten Technik Losungen
fiir die Herausforderungen der Verlagsbranche zu entwickeln. AufSer-
dem ist unsere Leistungspalette dadurch sehr breit und reicht von
Modern Workplace, Marketing Automation, KI-gestiitzter Data
Science bis hin zum Rechnungswesen, der Bilanzierung und Steuer-
erklirung: Wir decken die ganze Betriebsorganisation eines Verlages
ab. Das kénnten wir alleine nicht.

Wie unterstiitzt knk Verlage bei den Herausforderungen des Ar-
beitens wihrend der Corona-Krise, z. B. im Homeoffice?

Wir haben unseren Kunden geholfen, die Mitarbeiter zu Hause aus-
zustatten, und wir haben unsere Erfahrungen, wie man »remote« im
Team arbeitet, mit der Branche geteilt (denn es hat mehr mit Orga-
nisation und Kultur zu tun als mit Technik). Jetzt bieten wir giins-
tige, teilweise geforderte Finanzierungsmodelle, damit sich unsere
Kunden Investitionen in Prozessverbesserungen und IT trotz Krise
leisten kénnen — und die Zeit ist giinstig, das zu tun, denn viele Mit-
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arbeiter haben jetzt etwas mehr
Luft als sonst. Es ist der richtige
Zeitpunkt, um solche Hausauf-
gaben zu machen.

Vor dem Thema Softwareum-

stellung scheuen viele Verlage
zuriick. Was entgegnen Sie auf
die - sicherlich teilweise berech-

tigten - Angste (lange Einlern- \
phasen, teuer, Umstellungspro- ‘ /
bleme etc.)? £,

Ich habe inzwischen tiber 30 Jah-  Knut Nicholas Krause,

re Erfahrung mit solchen Projek-  Vorstand knk Business Software AG
ten und mochte anmerken, dass

die genannten Sorgen weniger mit der Software zu tun haben als mit
der Verianderung, die dies fiir die Organisation bedeutet: Umstel-
lungsprobleme gibt es vor allem dann, wenn es emotionale Wider-
stinde, Angst vor der Verdnderung oder schlechte Kommunikation
und Fiithrung gibt.

Und wenn Sie mir diese These jetzt einfach einmal glauben, so
bedeutet es auch: Eine Softwareumstellung erzwingt einen Wandel -
und zwar einen Wandel, dem sich die Verlage einfach stellen miissen:
Es werden zwar mehr Erlosquellen, aber diese werden kleiner und
kénnen nur profitabel sein, wenn man sie automatisiert. Die Augen
vor der Marktveranderung zu verschlieflen und nichts zu tun, be-
deutet den sicheren Untergang. Nicht die Softwareeinfithrung tut
weh, sondern die Verdnderung der Ablaufe, Gewohnheiten und Denk-
muster. Da miissen die Verlage aber einfach ran, und wir helfen, in
der digitalen Transformation wirtschaftlich gesund zu bleiben - oder
es wieder zu werden. [
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