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Verlage schopfen das B2B-Potenzial des In-
ternets nicht aus

Miinchen, Hamburg, 23.09.2004 - Deutschsprachige Publikumsverlage versorgen
ihre Businesskunden online nur unzureichend. Sie geben Handlern, Lehrern,
Lizenznehmern und Journalisten nicht die Unterstiitzung, die sie brauchen. Zu
diesem Urteil kommt die aktuelle B2B-Studie ,,Publikumsverlage im Internet“ der
Hamburger Unternehmensberatung Heinold, Spiller & Partner in Zusammenarbeit
mit der Miinchner Content Business Agentur econcon. Einige wenige Verlage
zeigen jedoch, wie der Online-Service fiir diese wichtigen Multiplikatoren funkti-
onieren kann: dtv, Diogenes und Random House.

Keine Pressemitteilungen fur Journalisten, keine Werbematerial-Bestellung fir Buch-
handler, kein Ansprechpartner fir Lehrer — wenn es um Dienstleistungen fiir Business-
partner geht, geben die meisten Websites deutscher Buchverlage ein schlechtes Bild
ab. Im Web werden fast ausschlieBlich Endverbraucher angesprochen. Fir den Busi-
ness-Kontakt jedoch setzen die meisten das Internet nicht konsequent ein. Dies ergab
die Analyse ,Publikumsverlage im Internet - Was Buchverlage ihren Businesszielgrup-
pen bieten®, fur die zwdlf Websites deutschsprachiger Publikumsverlage evaluiert und
elf Interviews mit den fir die Website Verantwortlichen gefiihrt wurden. Initiatoren der
Studie sind die Unternehmensberatung Heinold, Spiller & Partner in Zusammenarbeit
mit der Minchner Agentur econcon und der Journalistin Doris Eichmeier.

Die Websites der umsatzstarken Verlage dtv, C.H.Beck, Droemer Knaur, Diogenes,
DVA, Fischer, Hanser, Piper, Random House, Rowohlt, Suhrkamp und Ullstein wurden
jeweils in den Kategorien ,Struktur®, ,Navigation“ und ,Inhalt fir Businesskunden® be-
wertet. Am besten schnitten dabei die Verlage dtv (1. Platz), Diogenes (2. Platz) und
Random House (3. Platz) ab. Die Website-Analyse zeigt deutlich, dass die Multiplikato-
ren im Internet Kunden zweiter Klasse sind: Nur zwei der zwolf Verlage bieten ge-
schlossene Bereiche fiur ihre Business-Zielgruppen. Jeder vierte Verlag versorgt die
Presse ungenigend - Ansprechpartner, E-Mail-Adresse oder Telefonnummer sind
keine Selbstverstandlichkeit. Neun Verlage schicken einen Newsletter an ihre Leser,
doch der Handel bleibt bei solchen Aktivitdten meistens auf3en vor.

Die Telefon-Interviews mit den Internetverantwortlichen belegen jedoch einen deutlich
positiven Trend: Die meisten Verlage wollen die Informationsangebote und die Kom-
munikation fir ihre Businesspartner konsequent ausbauen. Dabei haben sie vor allem
den Handel im Visier. Dass sie die Businesskunden bislang vernachlassigten, gaben
viele zu. Der Grund: In den vergangenen zwdlf Monaten haben sich die Verlage vor
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allem auf den Ausbau ihrer Produkt-Datenbanken und die interne Prozessoptimierung
konzentriert.

Erganzend fuhrten die Analysten zehn Interviews mit verantwortlichen Zentraleink&u-
fern und Einkdufern des deutschen Buchhandels im Bereich Belletristik durch. Die In-
terviews belegen: Die Handler haben ein starkes Interesse an der Online-
Kommunikation mit den Verlagen und sind an zusatzlichen Informationen durchaus
interessiert.

Die Studie ,Publikumsverlage im Internet - Was Buchverlage ihren Businesszielgrup-
pen bieten. Eine empirische Untersuchung® kann fir 99,01 Euro (PDF-Datei) bzw. 139
Euro (Print) bei Heinold, Spiller & Partner und econcon bezogen werden (jeweils inklu-
sive Mehrwertsteuer und Versandkosten).
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