Wie Bucher und E-Medien morgen
verkauft werden
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§ ,Welche Medienprodukte werden heute und
zuktnftig tber welche Vertriebs- und
Marketingkanale vertrieben?“
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Welche Kanale gibt es? Wie unterscheiden sie sich?

Pages,
Widgets

Schnittstellen Plattformen

Content-
Plattformen

allgemein

u Websites RSS Newsletter <{ Iphone -I Twitter Flickr Print
-{ Microsites API SMS -‘ |pad -I Facebook youTube CD-ROM
{Advenolials JSON ?:A::?: —‘ Kindle ~| mySpace
-‘ iGoogle = Android -| Xing

Netvibes Mobil Linkedin
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Content-Aggregatoren

Appstores Amazon Buchhandlungen.de
Google Downloadportale
Communitys Weltbild.de
Ciando
Eigener Shop Themenportale

Und das weltweit...
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§ Metadaten

§ (E-)Produkte

§ Abrechnungen

§ Standards

§ Lieferantenvorgaben
§ Dienstleister
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E-Book-Umfrage Universitédt Frankfurt

Frage:

Versuchen Sie sich bitte vorzustellen, auf welche Art Sie mit
wissenschaftlicher Literatur in etwa 3-5 Jahren arbeiten werden.
Welche Aussage wird am ehesten auf Sie zutreffen?

Ich werde ausschlieflich mit E-Books arbeiten. 1.91%
Ich werde Uberwiegend mit E-Books arbeiten. 20.05%
Ich werde ausschlieltlich mit gedruckten Blichern arbeiten. 0.92%
Ich werde Uberwiegend mit gedruckten Blchern arbeiten. 27.08%
Ich werde mit E-Books und gedruckten Blichern zu gleichen Teilen
arbeiten. 50.04%
Quelle: Dr. Junkers-Kirchen meitzer

Universitat Frankfurt am Main




... hach fast 3 Jahren:

Books

Content Biicher

BUCHER
WEBPORTAL
STEUERSOFTWARE
2006

HOTLINE  crp\pReXPERTEN
ONLINE WEB TV

e
I Rt

Premium

Products ServilEns

Produkte Premiumdienste

1

SEMINARE

STEUERSOFTWARE ~ AUdIo/PODCASTS
2007

=TT

0en spieaeL

SPIEGEL-Leser wissen mehr.

DER SPIEGEL - das deutsche Nachrichten-Magazin.

sehen.

DER BPIEGEL
4,54 Mio.

1A + i = Erfola!

Crossmedia — Werbung auf SPIEGEL ONLINE

Bei einer Crossmedia-Kampagne sind vor allem die Doppelnutzer wichtig.
Je gréRer die Uberschneidung, desto mehr Personen haben die
Kontaktchance, die medieniibergreifende Werbung auch mehrkanalig zu

820}000 Doppelnutzer

2,99 Mio.

Bei IDG: Nur 4%
Parallelleser

Quelle: ACTA 2008 14 - 64 Jahre
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»Zeitungsleser, die ihre Tageszeitung taglich lesen bzw.
abonniert haben, zeigen sich hingegen deutlich weniger
interessiert an den unterschiedlichen Web- und Web 2.0-
Applikationen, die ein Verlag bereitstellt. Das A und O im
Haltemarketing ist hier die Beibehaltung der Qualitat des
Printprodukts. Selbst das innovativste Webfeature leistet in
dieser Zielgruppe keinen Beitrag zur Bindung an den Titel:
Print bleibt Geschéaftsbasis .“

Quelle: TNS Emnid
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‘ Substitution ‘ Komplementaritat

Kannibalisierung

| Bsp.: Substitution eines - )
Print-Titels durch BSP';,;F:,"Q"Z’?S.S;Z’SSQ"E“‘

Zusatzerlgse

kostenlose Webseite

Verlagerung Spillover
L_| Bsp.: Substitution eines Bsp.: Website erhcht
Print-Titels durch iPad App Attraktivitat und Erlése einer
mit Erlédsmodell Wochenzeitung

Quelle: Florian Mann
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Die Hoffnung: neue Zielgruppen, neue Erldsquellen, keine
Kannibalisierung
Wie schdtzen Sie Tablet PCs im Vergleich zum Internet und Print ein?
1 = stimme nicht zu; 5 = stimme voll zu
%7 46
44
4 {
36
37 27
2
1
Tablet PCs / eMagazines Tablet PCs / eMagazines Tablet PCs / eMagazines Die Nutzung von Tablet PCs
ermébglichen es, zusitzliche ermoglichen es, neue ermbglichen es, neue / eMagazines wird Print-
Nutzungssituationen zu Erldsquellen zu erschliefen Zielgruppen zu erschlieken Erltse kannibalisieren
erschliefen
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Welche Kunden...

§
§
§ ..
§ .
§
§

§ ..

...wollen welche Verlagsprodukte

..in welcher medialen Form (print / digital)
.auf welchen Endgeraten

..iIn welchen Aufbereitungsformen

...auf welchen Vertriebswegen

...zU welchen Nutzungsbedingungen

und zu welchen Konditionen ?
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§ Welche Trends sehen Sie?
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§ Das Erfolgsmodell der Zukunft heif3t:
Multichannel-Handel. Es ist das lberlegene
Geschaftsmodell im Einzelhandel.

§ Multichannel-Vertrieb ist dann erfolgreich, wenn
er sich nicht auf ein Lippenbekenntnis reduziert
und ein paar Streuprospekte verteilt werden
oder ein Alibi-Webshop mit 3 oder 5 Prozent
Umsatzanteil neben zu betrieben wird.
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§ Im Medien- und Buchvertrieb der Zukunft gibt das
Internet den Takt vor. Auch in den néachsten Jahren
wachst dieser Kanal mit zweistelligen Raten. Weltbild
verzeichnet aktuell stabile bis leicht steigende Umsétze
Uber alle Kanéle, aber die Auspragungen differieren
stark.

8§ So wachst der Internetbuchhandel Weltbild.de aktuell
mit 30 Prozent und verzeichnet konstant ein hohes
zweistelliges Wachstum. Das wird sich auch in den
nachsten Jahren fortsetzen. Das Internet wird zum
dominierenden Kanal der Kaufentscheidung und

Information.
Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 19
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§ Im gesamten stationaren Einzelhandel dagegen sieht
die Entwicklung vollig anders aus . Der HDE berichtet
von einem seit Jahren anhaltenden Riickgang der
Quadratmeter-Umséatze im Einzelhandel.

§ Uberdies erweisen sich 25 Prozent der neu errichteten
Einkaufscenter schon nach kurzer Zeit als Flops (GfK).

§ Wohin die Reise geht, zeichnet sich heute schon ab
In den kommenden funf Jahren werden bis zu 40
Prozent der Buchflachen im stationaren Handel
aufgegeben, sei es durch Geschaftsaufgabe oder
durch Aufnahme von Nonbook-Sortimenten.
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§ Die fortschreitende Digitalisierung der Inhalte ist eine
Entwicklung, die mit sich bringt, dass ganze
Warengruppen physisch wegfallen , ich verweise nur
auf Lexika, Reisefuihrer und Nachschlagewerke.

§ Gleichwohl bleibt der deutsche Buchhandel reich an
einer Vielfalt von Titeln . Auch bei Weltbild gilt: Wenige
Toptitel machen einen groRen Umsatzanteil aus

§ Zugleich verkaufen sich 40.000 Titel in der Stuckzahl
von einen Buch pro Tag. Das ist bemerkenswert: Noch
nie in der Buchhandelsgeschichte hatten die Backlist
und die Titel kleiner Verlage so hohe Chancen. Im
Internet sind erst einmal alle Titel gleich (,Long Tail®)
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§ Was in friheren Zeiten der Katalog allein war,
ist heute einem breiten Marketingmix  mit
verknupfter Kundenansprache uber alle Kanéle
gewichen. Filialen, Katalog und Internet bei
Weltbild setzen auf wechselseitige Kaufimpulse.
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§ Auch heute erscheint der 8§
Weltbild-Katalog monatlich in
Millionenauflage, er inszeniert
die aktuellen Highlights des 8§
Programms UND er zeigt dem
Kunden die Filiale in seiner
Néhe UND das Angebot von
Uber 3 Mio. Artikeln im Internet

Streuwerbung macht im
Einzugsgebiet von Filialen auf
Angebote aufmerksam

e Zum POS-Marketing in den
Filialen kommt der Hinweis auf
die grol3e Flle des Angebots
im Internet. AuRerdem liegen
in jeder Filiale Kataloge aus

§ 25-40 Mio. Kunden erhalten § Uber alle Kanale starken wir
jeden Monat einen E-Mail- die Marke und die Frequenz
Newsletter mit Highlights aus durch TV-Werbung. Stichwort:
dem Programm (vom »lch hab dir was von Weltbild
JAutorenalarm® Gber den mitgebracht...”
Geburtstagsgruf bis zur After- ¢ ¢ Ergebnis: Mit einer
Sales-Betreuung, viele gestiitzten Bekanntheit von 84
Newsletter sind mit Gutscheinen  pro;ont jst welthild die —
me  far den Filialeinkauf kombiniert) popularste Buchmarke 2010 .23
J (GIK Mérz 2010)
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§ Anders als viele angesichts der Vielzahl von Schlagzeilen um
E-Books, Kindles und iPads vielleicht glauben mégen: Vom
Geschaft mit E-Books ist auch in den kommenden Jahren
noch kein groRer Umsatzbeitrag zu erwarten. Ich verweise
auf den Musikmarkt: iTunes spielt in den Medien eine
beherrschende Rolle, wenn es um den Musikmarkt geht —
aber vom Gesamtmarkt mit 1,5 Mrd. Euro Umsatz, werden
gerade mal 9 Prozent im Download-Bereich umgesetzt -
iTunes selbst liegt bei einem Anteil von 3-5 Prozent. Und das
nach 10 Jahren Prasenz im Markt (Start 9.1.2001).

§ Daher wage ich die Prognose, dass mittelfristig fir uns die
Zukunft furs gedruckte Buch sicher ist. Das bestatigt uns
auch die Marktforschung: Gerade haben 87 Prozent der
Deutschen gesagt, sie lieben das gedruckte Buch und finden
es schon, dass Bucher im Regal stehen.

e24
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Wo stehen wir heute?
...... Markt, Macht und Medien

» Strukturwandel
- Filialisierung / Online-Handel

« Verandertes Konsumentenverhalten (Handel)
+ Wandel im Lese- und Nutzerverhalten, u.a.

- Assoziatives, verkniipftes Lesen
- Multimedial, interaktiv, communitybildend
- produzierend, kollaborativ

- Verlagerung der Deutungshoheit Uiber ,,addquate® Inhalte
zu Nutzern/Leser

- Vermischung von privat, beruflicher und dffentlicher

Sphére ?
+ Gesellschaftlicher Wandel in der Bewertung einer
Monetarisierung von Inhalten @

Akademie des Deutschen Buchhandels
REDEKER Konferenz: Medienvertrieb 3.0 // 7. Mai 2010

Wohin geht die Reise?
...... funf Elemente

Zielorientierung durch Kontextbeschreibung

Authentizitat, Glaubwiirdigkeit und ,,enthierarchisierte” Kompetenz
als Bewertungsmuster

Komplexitatsreduktion, Einordnung und Vertrauen als
Vermittlungsbasis

Emotionalitat, Situationsbezug und Echtzeit als
Aufmerksamkeitsfaktoren

Individualitat, Exklusivitat und Communities als Beziehungsmuster

REDEKER Akademie des Deutschen Buchhandels
Konferenz: Medienvertrieb 3.0 // 7. Mai 2010

13



Wie finden Buchhandlungen neue Rollen ?
...... drei neue Handlungskonzepte

Themenmentor
. Ausbau der (tjfematischen) Spezialisierung
Positionjgeeh im Umfeld unterschiedlicher ,Nutzerszenarien®

2. Buchkommunikator
. Ausbau der Kompetenz , kultureller Veranstalter “
. Positionieren im Umfeld ,,Fir Begegnungen rund ums Buch sorgen*

3. Lesecoach
. Ausbau der Handlungsfeldes und der Kompetenz rund ums Lesen
. Positionierung im Umfeld ,,Leseentwickung und Leseforderung

REDEKER Akademie des Deutschen Buchhandels
Konferenz: Medienvertrieb 3.0 // 7. Mai 2010

Handlungskonzept
.. ThEMENMENtor

Klassisches Handler-/Dienstleisterkonzept - Basismodul

. Tiefes, medieniibergreifendes Sortiment auswahlen, prasentieren und beschaffen
B Passende Zusatzsortimente

. Beraten

. Veranstaltungen klassischen Zuschnitt

(Zusatz)modul: Themen organisieren - Rolle: Koordinator

. Aktives Beschéftigen mit Themen; Kontexte gestalten

. Neue Veranstaltungsformate Workshops, Ausstellungen mit Nutzern

. Messebeteiligungen

(Zusatz)modul: Akteure vernetzen - Rolle; Themenpartner
. Zusammenarbeit mit anderen Beteiligten

. Partner fiir Autoren

. Communities der Akteure aufbauen

Fachbuchhandel

Zusatz-(modul): Beschaffung organisieren

. IT-Logistiker; IT-Dienstleister

Akademie des Deutschen Buchhandels
REDEKER Konferenz: Medienvertrieb 3.0 // 7. Mai 2010
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Verstandigung uber
...... Neue Rollen des Handlers

A
k
Wissens- : Kommunikations- t
. Organisator/ .
mittler/ Madienbroker partner/ i
Moderator - koordinator %
i
t
: Medieniiber- Bezieh %
Einordnen : Zishungen a
greifend aufbauen t
IT-Prozessorientiert
S
9
Besorgen Beraten E
a
d
HEAREDEKER Akademie des Deutschen Buchhandels
Konferenz: Medienvertrieb 3.0 // 7. Mai 2010
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"Wie kommt der Kunde zum E-Content?"
Zusatznutzen durch Fachbuchhandlungen

« Behérden

+ Bibliotheken von Instituten, Universititen
* Unternehmen

* Studierende

« Zeit (schnell): Je ,elektronischer” desto schneller
- Komplexitit (Angebotsformen, Rechte, Lizenzen)
* Preis — Originalpreis des Verlages

* Abbil g interner Pr (Einkauf, Rechte, Rollen)

(schweitzer

Fachinformationen

15
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§ Stetiger Umsatz- und Ursachen:
AbsaterCngng des § Ver|agerung ZU
Fachbuches im Internetbuchhandel
Buchha.ndeol. § Internet-

’ Ev‘t/s' ~14% ot Gebrauchtbuchhandel
e aturwissenschnarten,
Medizin: -19 (S_tL_jdenten)
* Geisteswissenschaften: 8 D'g'tale_l'f]halte (vor
-16% allem digitale
Seminarmappen)

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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"Wie kommt der Kunde zum E-Content?"
Zusatznutzen durch Fachbuchhandlungen

« freie im Web befindliche
sgekaufte oder lizenzierte
-eigene

+ MaBgeschneiderte Recherche = Katalog

» Ein Zugang zu allen relevanten Inhalten = Access

* Diesen durchsuchbar machen, verwalten und auswerten
» Einbindung in den , Workflow" des Kunden

(Schweitzer

16
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groRere

Gesellschaften

en,
RA und WP

Philipp Meve, Schwailzer Fachinformalionen, Lenbachplale 1, 80333 Minchen , p.neief schweitzer-cline. e

"Wie kommt der Kunde zum E-Content?"
Zusatznutzen durch Fachbuchhandlungen

Institute,
F+E Bibliotheken

schweitzer

Fachinformationen
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! #Lizenzen, Datenbankmodelle

| Procurementl&sungen)

~EIN Prozess fiir alle Medienarten

~Rechts- und Rollenverwaltung auf
einer E-Content Plattform;

Nutzerana n - Nutzerstatistiken

| Tihalzusammensiellung (ApprwalPlah)
| #0Online-Lesen ApprovalPlan

"Wie kommt der Kunde zum E-Book?"
Zusatznutzen durch Fachbuchhandlungen

aas Blens“els!ungsangeﬂ!: |

| ~E-Content Plattform |

ng,

»Aufbereitung, Ergédnzung von
Metadaten

~ Web-Katalog fiir alle Medienarten,
Single-Sign-On

»Web-Katalog, Vertriebspartner-
schaften

‘ Philipn e, Schasitzer Fachinformalionen, Lenbachplale 1, 80333 Minchen ,

schweitzer

pnsie@schweitzer-oniine. de s
Fachinformationen

17
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Wachsende Bedeutung von nichtbuch-
handlerischen Verkaufsstellen
Kinderbuch Spielwarenhandel
Geschenkbuch Geschenkladen, Boutiquen
| | Ratgeber Je nach Thema:
Reiseausstatter, Kochladen

18
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§ Andere Vertriebslogistik
§ Andere Vertriebspartner

§ Andere Einkaufsgewohnheiten (z.B.
Konditionen)

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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§ Welche Herausforderungen hat der Vertrieb
Uber das Pressegrosso?

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
© Heinold, Spiller & Partner

Seite 39
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§ Deutschland ist in 83 sogenannte
,Grossogebiete” aufgeteilt, in denen 75
Grossofirmen tatig sind.

§ Die Grossisten besitzen ein
Alleinauslieferungsrecht, also ein Monopol,
lediglich in Berlin und Hamburg gibt es eine
Konkurrenz zwischen Grossisten.

§ Diese Ausnahme ist im Kartellrecht geregelt,
erst 1993 bestatigte die Bundesregierung das
spezielle Vertriebssystem nochmals.

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
© Heinold, Spiller & Partner

Seite 40
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Preisbindung
Pressefreiheit = Distributionsverpflichtung
Daraus abgeleitet wird das Remissionsrecht

Reiner Handel ohne jede Beratung (im Unterschied zum
Buchhandel)

Zahlreiche Verkaufstypen: Zeitschriftenladen,
Bahnhofsbuchhandel, Kiosk, Supermarkt, Discounter,
Tankstelle

Probleme: Sinkende Umsétze, steigende Zahl von

Verkaufsstellen, Discounter haben nur
Schmalspursortiment

Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 41
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§ Wer hat schon ein E-Book gekauft?
§ Auf welchen Wegen konnen Sie E-Books
kaufen?

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 Seite 48
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Dieses Chart kennen
Sie — es hat sich nicht

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 viel verandert... Seite 49
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§ Amazon: Kindle (in Deutschland immer noch nur
als Import erhaltlich!)

§ Barnes & Nobles: Nook
§ Thalia: Oyo
§ Libri: Acer

Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 50
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§ Virtuelles Buchregal

§ Zugriff mit allen Geraten: PC, Smartphone,
E-Reader

§ Download als Option

Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 55
© Heinold, Spiller & Partner
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§ E-Books from over 40 publishers: Search and access thousands of
technology, design and business reference books. Read the full
content online.

§ Videos: Hundreds of expert-led training videos about technology,
design and business topics

§ Rough Cuts:

» Access books as they are being written.
* Provide feedback and interact with the authors.

§ Mobile Support: Mobile-friendly books directly on cell phones and
mobile devices with the mobile optimized website.

§ Downloads: Five free download tokens per month for the download
of content to print or read offline.

Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 56
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§ Search the entire catalog by keyword, author, publisher and more.
Save any query to a Smart Folder that will automatically update as
new content is added to the library.

§ Organize your favorite books and videos into Favorites Folders that
you create and name.

§ Highlight text and attach Notes to a book or page as you are
reading. Print your Notes and Highlights in a custom summary.

§ Bookmark any page of any book to save your place for future
reference.

§ Categorize your notes and organize your content with searchable
Tags.

§ Contribute to the Safari Books Online community by adding Ratings
and Reviews to titles, or learn from the Reviews of other
subscribers.

Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 57
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Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 61
© Heinold, Spiller & Partner

Libreka wirgd,gls digitale Auslieferung neu position iert!

Medignvertri : Seite 62
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§ Fortsetzung des Partnerprogramms

§ Alle Titel kbnnen auch als E-Book gekauft
werden, wenn Verlag zustimmt

§ Bucher werden ,in the cloud“ genutzt
§ Start in den USA 2010, in Europa 2011 (?)

§ Annabell Weisl (Google) im Borsenblatt-
Interview

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
© Heinold, Spiller & Partner

Seite 64
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§ Alle grolRen Wissenschaftsverlage bieten ihre
Blcher als E-Books an (meistens PDF).

§ Die E-Books werden in grof3en Paketen
(Bundles) an Bibliotheken lizenziert.

§ Beispiel SpringerLink.

Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 Seite 65
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§ ,The largest online rental service for
scientific, technical and medical research”

§ ,Research, rent, read”: Mdglichkeit, einen Artikel
flr 24 Stunden zu lesen und nur $ 0,99 zu
zahlen (Normalpreise: $ 30 — 35) .

§ Zielgruppe: Wissenschatftler, die keinen Zugang
zu7 einer wissenschaftlichen Bibliothek haben

§ Erster Kunde in Deutschland ist de Gruyter.
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§ Digitale Zeitschriften und
Zeitungen
§ Erst PDF, jetzt Flash als
Standard
§ E-Paper wird in der ivw
mitgezahlt
§ Standard fur zahlreiche
Zeitschriften und
Zeitungen
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§ Scrollen § Diashows
§ Zoom § Multimedia
§ Druck § Animationen
§ Suche § Grafiken
§ Navigation § Datenbanken
§ Archiv § Enriched Advertisements
§ Verlinkungen
§ Beispiel: Video Guide
& Heinod, Spillr & Pariner seie 71
0'$ -
§ Direktabo § Beispiel PresseKatalog.de
§ Vertrieb uber digitale § 1.100 Tageszeitungen / 700
Kioske wie on Demand

Pressekatalog.de oder
Pubbles (neues
GrolR3projekt von Gruner
+Jahr)

§ 30.000 Zeitschriften

w wn

10.000 Einzelheftangebote
(inkl. Backlist)

150.000 Aboangebote
1.000.000 eDocs und ePapers
2.000.000 Bucher
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§ Content plus Software

§ Bendtigt werden Konzepte fir:
* Inhalte
* Benutzzerfuhrung / Usability
* Technische Umsetzung

§ Kenntnisse uber Gerate bei den Kunden
§ Verlage brauchen daflr Entwicklungspartner
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Downloadshops:

§ AppStore: Apple
» Prufung durch Apple (dauert Tage)
* Provision 30%

§ Android Market Place: Google
§ OVI: Nokia
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Preisklassen in € Anzahl Titel in % Preisklassen in € Anzahl Titel in %
29,99 bis 44,98 1 1% 29,99 bis 44,98 3 2%
19,99 bis 29,98 15 10% 19,99 bis 29,98 10 8%
15,99 bis 19,98 6 4% 15,99 bis 19,98 33 25%
9,99 bis 15,98 3 2% 9,99 bis 15,98 23 18%

7,99 bis 9,98 10 7% 7,99 bis 9,98 5 4%
5,99 bis 7,98 4 3% 5,99 bis 7,98 11 8%
4,99 bis 5,98 6 4% 4,99 bis 5,98 2 2%
3,99 bis 4,98 20 13% 3,99 bis 4,98 1 1%
2,99 bis 3,98 10 7% 2,99 bis 3,98 3 2%
1,59 bis 2,98 21 14% 1,59 bis 2,98 6 5%

bis 1,59 39 26% bis 1,59 25 19%
kostenlos 15 10% kostenlos 9 7%

Dictionary 150 100% Woérterbuch 131 100%
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§ Pay-per-Document

§ Zugang (fur einen definierten Zeitraum)
§ Punkte

§ Abo (Produkt, Modul)

§ Mitgliedschaft (Zugang zu allen Inhalten und
Features)

§ Produkt-Rabatte flir Abonnenten
§ Freier Zugang fur Printabonnenten
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§ Pay-per-Document:
* Fur einen Produkttest
* Fur alle getesteten Produkte

§ Assets:
* Pay€ 15, get€ 20
* Abonnenten von test oder finanztest: Pay € 10, get € 20

§ Flatrate:
« £7p.m.
« Abonnenten von test oder finanztest: € 3,50 p.m.
« Abonnenten von test und finanztest: € 0 p.m.
» Vorteil: 20% Discount auf ausgewahlte Blicher und Software
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8 Alle Internetbuchhéandler wandeln sich zu All-
Media-Distributoren.

8 So hat auch Amazon E-Books und Zeitschriften
im Angebot.

§ Es gibt aber noch immer Medienorientierte
Plattformen fir E-Books (Ciando), Audiobooks
(audible, hoerstern) oder Apps.
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§ Wie viele ,digitale Verlagsauslieferungen® gibt
es?

§ Zu welchen Firmen gehdren diese
Unternehmen?

§ Welche Leistungen bieten diese an?
§ Wie unterscheiden diese sich?
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§ Bitte recherchieren Sie
alle Informationen, die
Sie Uber folgende
AppStores herausfinden
kdnnen:

e Apple
* Android Market Place
e OVI (Nokia)

Fragen:

§ Zahl der Produkte

§ Downloads

§ Preisstrukturen

§ Geschéaftsbedingungen
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§ Auf welchen Downloadplattformen konnen E-

Books gekauft werden?

8 In welchen Formaten werden die E-Books

angeboten?

§ Werden Bundles (Print und E-Book) angeboten?
§ Kann kapitelweise gekauft werden?
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!

Ehrhardt F. Heinold
Heinold, Spiller & Partner Unternehmensberatung GmbH BDU
BehringstralRe 28a
22765 Hamburg
Telefon: + 49 40 3986620
Fax: + 49 40 39866232
Internet: www.hspartner.de
Blog: http://publishing-business.blogspot.com
E-Mail: ehrhardt.heinold@hspartner.de
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