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Kundenbindung durch Backlistpflege

Von Ehrhardt F. Heinold
Der Artikel ist erschienen im BuchMarkt, Ausgabe 9/2004, Seite 98 — 99.

Viele Kinder- und Jugendbuchverlage klagen iiber den Riickgang ihrer Backlistumsit-
ze. Dabei geben Buchhéndler der Backlist einen sehr hohen Stellenwert im Bereich
Kinder- und Jugendbuch (KJB). Dies belegt erstmals eine aktuelle Untersuchung, die
die Unternehmensberatung Heinold, Spiller & Hamburg im Auftrag der Arbeitsgemein-
schaft von Jugendbuchverlagen (avj) durchgefiihrt hat. Befragt wurden Buchhand-
ler/innen aus dem Bereich Kinder- und Jugendbuch. Zentrales Ergebnis: Sowohl fir
den Umsatz wie fiir die Kundenbindung hat die Backlist eine liberragende Bedeutung.

Die Befragung, an der sich 31 Buchhandlungen beteiligt haben, wurde zur Vorbereitung des
diesjahrigen avj-Praxisseminars flr Buchhandler/innen in Westerham durchgeflihrt. Die Er-
gebnisse der Befragung belegen, wie wichtig die Backlist fur die Buchhandlungen ist: Der
durchschnittliche Umsatzanteil der Backlist betragt 57,5%. Bei 41,94% der Befragten ist der
Backlistumsatzanteil sogar gewachsen, nur bei 6,45% gesunken (siehe A
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Abbildung 1: Entwicklung der Backlistumsiatze im KJB-Bereich
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Bedeutung der Backlist im KJB-Bereich
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Abbildung 2: Vergleich der Backlist-Bedeutung im KJB- und Erwachsenenbereich

87,10%

Doch was ist eigentlich ein Backlisttitel? Diese scheinbar triviale Frage, so das Ergebnis des
avj-Praxiseminars, lasst sich pauschal nicht beantworten. Eine Arbeitsgruppe des Seminars
nannte sieben Eigenschaften: Klassiker, Selbstlaufer, gute Verkaufszahlen, bekannter / wich-
tiger Autor, Thema, persénliche Favoriten und Konkurrenzumfeld.

Unterschiede in den Segmenten

Vertiefend wurde nach der Bedeutung einzelner Bereiche aus Kundensicht gefragt. Dabei
zeigten sich deutliche Unterschiede: Wahrend fir die Kunden Backlist-Kinderromane eine
sehr grofde Bedeutung haben, wird diese im Pappbuch- und Lernhilfenbereich eher geringer
eingeschatzt (siehe Tabelle T). Bei der Prasentation der Ergebnis wéhrend es Seminars wur-
de diese Meinung jedoch etwas relativiert: Die anwesenden Buchhandler verwiesen auf die
grolRe Bedeutung von einzelnen, profilierten Reihen in den Bereichen Sachbuch, Lernhilfen
und Pappe.

Bedeutung | Hoch | Durchschnittlich | Gering [Weil} nicht
Bereich
Pappbilderblcher 12,90 |38,71 4516 |[3,23
Bilderbucher 58,06 |32,26 9,68 0
Erstlesebicher (6 —-7) [16,13 | 48,39 3548 |0
Kinderromane (8 —10) (87,10 |9,68 3,23 0
Kinderromane (10 —12) | 77,42 |19,35 3,23 0
Jugendromane (ab 13) |25,81 |54,84 19,35 |0
Kindersachbuch 25,81 (48,39 2581 |0
Jugendsachbuch 19,35 [48,39 32,26 |0
Lernhilfen 12,90 (19,35 48,39 [19,35
Horblcher 38,71 |32,26 16,13 |12,90

Tabelle 1: Bedeutung der Backlist in verschiedenen KJB-Bereichen

Zentrale Bedeutung fur Profilierung

Die Ergebnisse der Befragung zeigen vor allem, wie wichtig eine konsequente Backlistpflege
fur die Zukunftssicherung einer Buchhandlung hat: Die Bedeutung der Backlist fir die Kun-
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denbindung bewerten tUber 80% der Befragten mit ,hoch®, nicht ein Befragter antwortete hier
mit ,keine“. Dementsprechend hoch bewertet wird auch der Beitrag fir die Profilbildung ge-
genuber Kunden: Knapp 75% der Befragten bezeichnen diesen als ,grof3®.

Im Verkauf zeigen die Buchhandler keine Praferenz: Die groRe Mehrheit (knapp 85%) ver-
kaufen Novitaten und Backlist gleich gerne. Mit dieser erstaunlich eindeutigen Einschatzung
entkraften die Buchhandler ein Argument, dass Verlage immer wieder als Ursache flr
schrumpfende Backlistanteile nennen (,Die Buchhandler/innen wollen nur noch die Novita-
ten®).

Ursachenforschung: Kunden sind unschuldig

Gefragt nach den Ursachen fir die Probleme im Backlistbereich werden verschiedene Grin-
de genannt. Erstaunliches, aber eindeutiges Ergebnis: Die Kunden wird dabei keine Schuld
zugewiesen. Nur knapp 8% der Befragten nennen den Punkt ,Kunden kaufen lieber Novita-
ten“ als Ursache. Ganz vorne rangieren dagegen die zu grol3e Zahl der Neuerscheinungen
und die zu geringe Medienprasenz von ,alten“ Blchern. Die Buchhandler sind dabei durch-
aus auch selbstkritisch: Knapp die H3 efragten verweist auf die ,mangelhafte Back-
listpflege“ im Buchhandel (siehe Am
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Abbildung 3: Ursachen fiir Backlistriickgang (Mehrfachnennungen waren maéglich)

Die Befragten nennen noch eine weitere wichtige Ursache: Durch den haufigen Personal-
wechsel in den KJB-Abteilungen geht das Wissen Uber bewahrte Backlisttitel verloren. Die-
ses Phanomen, das auch den Verlagen die Arbeit teilweise erschwert, sollte den Chefs zu
denken geben: Denn Longseller sind nicht nur flir Verlage die rentabelsten Produkte.

Kontrovers wurde im avj-Seminar die These diskutiert, ob durch die "Ramschpolitik" und die
Flut von Sonderausgaben die Backlistpflege erschwert werde. Diese Einschatzung wurde
von einigen Buchhandlern bezweifelt, weil sich bei ihnen die Zielgruppen flir Ramschtitel und
Normalausgaben nicht Gberschneiden.

Die Marketingunterstlitzung im Backlistbereich der Verlage wird eher kritisch bewertet: Nur

knapp 4% bewerten diese mit ,hilfreich“. Die Befragten geben zur Verbesserung des Marke-
ting zahlreiche Anregungen, von denen hier einige zitiert sein:
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e Bicherpakete" mit geringer / mittlerer/ groRer Bestlickung flr individuelle Nutzung

e Bicherpakete mit individueller Zusammenstellung und variabler GroRe.

e Bessere Konditionen bei Backlisttiteln (z.B. gemischte Partie innerhalb einer Preisgrup-
pe).

e Es sollten nicht immer nur die Novitaten in der Kundenwerbung bericksichtigt werden

e Besonders gute, starke Titel immer lieferbar halten.

e Kleine Annotationen zur Backlist in den Verlagsverzeichnissen, da viele junge Kollegen
oft diese Titel nicht mehr kennen.

e Neuerscheinungen sollten einen ldngeren Zeitraum haben, um sich zu etablieren. Wenn
alle KUB-Verlage alle Felder des Marktes besetzen wollen, wird die Zahl der Neuerschei-
nungen zu grofd und die Backlistpflege zu mihsam.

e Manche Blicher brauchen mehr Zeit, um beim Kunden anzukommen. Evtl. auf manche
Novitat verzichten.

e Bilderblcher sollten seltener in immer neuer Aufmachung (gréRer/kleiner/neu gemischt
mit anderen Titeln usw.) angeboten werden.

e Mehr Leseproben flir die nachwachsende Generation.
e Eindruck aller Bucher einer Serie im Buch, am besten mit Abbildung
e Aktionen zur Backlist, Plakate zu Serien / Reihen.

Sicher: Viele Vorschlage sind nicht neu, und die Verlage kdnnten sie als reines ,Wunsch-
denken® schnell abtun. Dennoch sollten sie den Appell nicht ungehért lassen: Eine aktivere
Backlistpflege von Seiten der Verlage ist erforderlich.

Fazit: Sortiment heiBt ,,sortieren“

Die Ergebnisse der Befragung machen Mut. Gerade in Zeiten mit stark schwankender Kon-
junktur und Kauflust sind bewahrte Backlisttitel ein verlasslicher Umsatzbestandteil. Zudem
ist die Rentabilitat dieser Titel hdher als von Novitaten. Deshalb sollten Verlage und Buch-
handlungen statt gegenseitiger Schuldzuweisungen lieber wieder starker um eine kontinuier-
liche Backlistpflege kimmern. Vor allem der Buchhandel kann davon profitieren: In einer
Arbeitsgruppe des avj-Praxisseminars identifizierten die Teilnehmer sechs Faktoren, die
durch eine aktive Backlistpflege positiv beeinflusst werden:

Wirtschaftlichkeit, Arbeitserleichterung, Kundenbindung, Qualitatssicherung, Profil / Struktur
und Kompetenz.

Far die Buchhandlungen lassen sich aus der Befragung einige klare Erkenntnisse ableiten:

e Backlisttitel sind besser als ihr Ruf, bei den Kunden verbrauchen sie sich nicht. Oft sind
auch die Umsatze viel héher, als man denkt (das geht auch Verlagen so). Novitateno-
rientierung ist iberwiegend ein Phanomen von Verlagen und Buchhandlungen, nicht der
Kunden.

e Kundenbindung und Profilbildung sind zentrale Erfolgsfaktoren fur den Buchhandel ge-
rade als Antwort auf zwei aktuelle Entwicklungen:

o Ausweitung der Vertriebswege fir Blicher
o Zunahme der Sonderausgaben

e Zielgruppenorientierung wird noch wichtiger: Angebotstiefe ist bedeutender als Ange-
botsbreite. Es ist wirtschaftlicher, ein zielgruppen-orientiertes (und damit backliststarkes)
Sortiment zu flhren, als mdglichst viele Novitaten zu prasentieren.

e Aus dem Profil und der Zielgruppenorientierung ergibt sich eine Richtschnur fiir die Aus-
wahl der Biicher, auch im Backlistbereich. Eine Arbeitsgruppe des Seminars empfahl
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sogar die Erstellung eines eigenen ,Kanon®. Denn neben allgemeinen Backlisttiteln gibt
es in jeder Buchhandlung je nach Profil eigene Backlisttitel.

e Kommunikation / Werbung / POS-Marketing sollten nicht nur auf Novitaten ausgerichtet
sein, sondern vielmehr zielgruppen-orientierte Themenpakete bieten.

e Backlistpflege erfordert Kontinuitidt, Kompetenz und Aufwand. Dies setzt hohe Anfor-
derungen an die Mitarbeiter, aber auch an das Qualitdtsmanagement. Vor allem das ei-
gene Einkaufsverhalten muss diszipliniert sein. Oft werden erst die Novitaten bestellt, so
dass dann flr die Backlisttitel kein Budget mehr vorhanden ist.

e Auch die Backlist sollte attraktiv prasentiert werden (z.B. in Frontalansicht).

e Es sollte noch starker mit betriebswirtschaftlichen Kennziffern gearbeitet werden:

o Rentabilitat von Blchern, Reihen, Programmen, Verlagen
o Transparenz Uber Umsatzanteile Novitaten / Backlist

Der Vortrag mit allen Ergebnissen kann kostenlos angefordert werden bei Heinold, Spiller &
Partner, Telefon: 040/398662-0, E-Mail: info@hspartner.de | Internet: www.hspartner.de.
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