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Welche Informationen und Services bieten deutschsprachige Publikumsverlage ihren Busi-
nesskunden im Internet? Diese Studie zeigt, welche Angebote 12 große Buchverlage Händlern, 
Lehrern, Lizenznehmern und Journalisten machen – und welche nicht.  Die Bestandsaufnah-
me fällt größtenteils ernüchternd aus. Zu diesem Urteil kommt diese aktuelle Studie, die wir in 
Zusammenarbeit mit der Münchner Content Business Agentur econcon (www.econcon.de) 
erarbeitet haben. Einige wenige Verlage zeigen jedoch, wie der Online-Service für diese wich-
tigen Multiplikatoren funktionieren kann. 
 
Keine Pressemitteilungen für Journalisten, keine Werbematerial-Bestellung für Buchhändler, kein An-
sprechpartner für Lehrer – wenn es um Dienstleistungen für Businesspartner geht, geben die meisten 
Websites deutscher Buchverlage ein schlechtes Bild ab. Im Web werden fast ausschließlich End-
verbraucher angesprochen. Für den Business-Kontakt jedoch setzen die meisten das Internet nicht 
konsequent ein. Dies ergibt die vorliegende Studie, für die zwölf Websites deutscher Publikumsverlage 
evaluiert und elf Interviews mit den für die Website Verantwortlichen geführt wurden.  
 
Die Websites wurden jeweils in den Kategorien „Struktur“, „Navigation“ und „Inhalt für Busin-
sesskunden“ bewertet. Die Website-Analyse zeigt deutlich, dass die Multiplikatoren im Internet Kun-
den zweiter Klasse sind: Nur zwei der zwölf Verlage bieten geschlossene Bereiche für ihre Business-
Zielgruppen. Jeder vierte Verlag versorgt die Presse ungenügend - Ansprechpartner, E-Mail-Adresse 
oder Telefonnummer sind keine Selbstverständlichkeit. Neun Verlage schicken einen Newsletter an 
ihre Leser, doch der Handel bleibt bei solchen Aktivitäten meistens außen vor. 
 
Ergänzend wurden zehn Interviews mit verantwortlichen Zentraleinkäufern und Einkäufern des deut-
schen Buchhandels im Bereich Belletristik durch. Die Interviews belegen: Die Händler haben ein star-
kes Interesse an der Online-Kommunikation mit den Verlagen und sind an zusätzlichen Informationen 
durchaus interessiert. 
 
 
Inhalt: 
 
• Einleitung mit grundsätzlichen Überlegungen zu Zielsetzungen von Verlagswebsites für 

Businsesspartner 
• Analyse und Bewertung von Websites folgender deutschsprachiger Buchverlage: dtv, C.H.Beck, 

Diogenes, Droemer Knaur, DVA, Fischer, Hanser, Piper, Random House, Rowohlt, Suhrkamp, 
Ullstein 

• Interviews mit elf Website-Verantwortlichen der untersuchten Verlagen 
• Interviews mit 10 Buchhändlern zu ihren Anforderungen an Websites 
• Checklisten 
 
Die Studie hat den Stand Juni 2004 und ist im September 2004 erschienen. 

http://www.econcon.de/
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Antwort 
 
 
 
 
 
 
Bestellung 
 

� Hiermit bestelle ich gegen Rechnung ...... Exemplare der  Studie „Publikumsverlage im Internet: 
Was Buchverlage ihren Businesspartnern bieten“ (Broschüre, 62 Seiten, durchgehend farbig,  
Wire-O-Bindung) 
ο als Printexemplar zum Preis von 139,00 € inkl. MwSt., inklusive Porto/Versand (119,83 € netto) 
ο als PDF-Datei zum Preis von 99,01 € inkl. MwSt (85,35 € netto). 

 
 
Sie können die Studie auch gerne per E-Mail bestellen: info@hspartner.de. 
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