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Sehr geehrter Herr Zirnbauer,

ist die Entwicklung neuer Geschaftsmodelle auch bei lhnen ein Thema, mit dem Sie und

Ihr Team sich beschaftigen? Dann finden Sie in diesem Newsletter Anregungen, die lhnen
vielleicht nitzlich sein kénnen: Im ersten Artikel beschaftige ich mich mit digitalen Plattfor-
men, im zweiten Artikel geht es ganz grundsatzlich um die Chancen und Herausforderungen
bei der Entwicklung digitaler Geschaftsmodelle. Zudem finden Sie noch Hinweise auf pas-
sende Veranstaltungen - eine Fachkonferenz zum Thema Plattformen und einen mehrteili-
gen Kurs zum Thema Geschaftsmodelle.

Und dann sollten Sie sich das Datum des nachsten CrossMediaForum notieren, bei dem wir
am 4. Juli 2022 in Miinchen wieder spannende Innovationen rund um das Thema Crosmedia-

Publishing prasentieren werden. Wir freuen uns auf die personliche Begegnung mit lhnen!

Viel Vergniigen bei der Lektlire wiinscht lhnen

- lhr

f : Ehrhardt F. Heinold
[
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Two-Sided-Platforms: Der heilige Gral der Internetokonomie bietet Markt-
chancen

Von Ehrhardt Heinold

Two-Sided-Plattforms sind der heilige Gral der Internet6konomie: Ohne eigenes Wertan-
gebot (Produkte oder Dienstleistungen) konnen sie dennoch ganze Markte organisieren,

zudem skaliert ihr Geschdftsmodell und ist im besten Fall hoch profitabel.

Der Begriff Plattform wird fir viele Internetgeschaftsmodelle verwendet — eine Two-Sided-
Plattform (TSP) hingegen ist klar definiert, denn sie bringt als Intermediar zwei Gruppen in
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einem Markt zusammen: Anbieter und Nachfrager. Dadurch bringen TSPs Transparenz in oft
unliberschaubare und zersplitterte Markte wie beispielhaft das Angebot von Free Now (frii-
her MyTaxi) zeigt: Wer friher (vor allem in einer fremden Stadt) ein Taxi bestellen wollte,
musste sich zundchst fur eine der oft zahlreichen Taxizentralen entscheiden und wusste
nicht, welcher Anbieter wie schnell welches Fahrzeug anbieten kann. War die Fahrt dann un-
befriedigend, blieb der Frust meistens eine Privaterfahrung — iber Free Now sind diese Zei-
ten vorbei: Der Kunde kann genau sehen, wann welcher Fahrzeugtyp kommen kann und vor
allem wie der/die Fahrer/in bisher bewertet worden ist.

TSPs machen durch diese Transparenz Leistungen vergleichbar. Wenn es ihnen gelingt, einen
Markt moglichst vollstandig zu erfassen, werden sie zum zentralen Organisator und bekom-
men eine fast nicht mehr zu umgehende Zentralposition, wie die Beispiele Amazon Market
Place, Booking.com oder Airbnb zeigen. Holger Schmidt (aka ,Netzokonom®) beschaftigt sich
seit Jahren mit dem Plattform-Geschaftsmodell und zeigt in seinen Bestandsaufnahmen,
welche Marktmacht Plattformen mittlerweile gewonnen haben - auf seiner Website netzoe-
konom stellt er fest: ,Wie kein anderes digitales Geschaftsmodell haben Plattformen die
Machtverhaltnisse in vielen Markten verschoben. Oft landet der GroRteil der Wertschopfung
nicht mehr beim Anbieter eines Produktes, sondern beim Interaktionsmanager zwischen An-
gebot und Nachfrage. Da Plattformen viele Wettbewerbsvorteile gegeniiber klassischen
Pipeline-Unternehmen besitzen, werden sie an den Borsen um ein Vielfaches hoher bewer-
tet.”

Diese These belegt Schmidt u. a. mit einer Analyse der Bérsenkurse, die zeigt, dass die Platt-
formanbieter die klassischen Borsenindizes (wie DAX, Nasdaq oder Dow Jones) um Ldangen
schlagen. Schmidt analysiert und beklagt zudem die vergleichsweise geringe Rolle, die Eu-
ropa hier spielt — Ursache konnte sein, dass die Europaer noch immer lieber eine Ware oder
Dienstleistung anbieten als die Rolle des Intermediars zu besetzen.

Kategorien und Erlésmodell von Plattformen
Die Mechanik von TSP ist immer gleich, dennoch lassen sich flinf Kategorien unterscheiden:

1. Marktplatz fiir Produkte: Ebay Kleinanzeigen, Amazon Marketplace, Etsy (handge-
machte Produkte), Immonet, Wer-liefert-Was, traktorpool.de (gebrauchte Landma-
schinen)

2. Marktplatz fiir Dienstleistungen: MyHammer, Open Table (Restaurantreservierun-
gen), FreeNow, Fivvr (digitale Dienstleistungen), saloodo (Frachtvermittlung), Filmti-
mer (Dienstleistungen im Bereich Film), Entolia (medizinische Weiterbildungsange-
bote), Freelancermap (freie Projektmanager) oder Stepstone

3. Meta- bzw. Preisvergleichsplattformen: Hier werden Angebote verglichen und die
Anbieter verlinkt, z. B. check24, Idealo, Verivox (Strom, Versicherungen), ACIO (Versi-
cherungen), Yelp

4. Mediennutzungsplattformen: Spotify, Netflix, You Tube, Soundcloud, Tigermedia
(Kindermedien), Readly (Zeitschriften), Juris (juristische Inhalte)
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5. Community-Marktplatze vermitteln Leistungen innerhalb einer definierten Personen-
gruppe wie z. B. 4teachers (Tauschborse fiir Unterrichtsmaterialien) oder Ne-
benan.de (Nachbarschaftshilfe)

Die Plattformtypen kdnnen unterschiedliche Erlésmodelle nutzen: Einige sind werbefinan-
ziert (wie z. B. You Tube), die meisten nehmen von den Anbietern Gebihren und / oder Pro-
visionen, manche auch (nur) von den Nutzern (wie Netflix oder Readly) und natirlich existie-
ren Mischmodelle. Das Zahlungsmodell muss dabei einfach und selbsterklarend sein, so dass
Anbieter und Nutzer Kosten und Nutzen besser einschatzen kénnen.

Keine Chance fiir neue Plattformen?

Scheinbar scheint es flr jede Marktnische schon eine oder auch mehrere Plattformen zu ge-
ben. Doch der Eindruck tduscht, wie Neugriindungen immer wieder zeigen. Wer eine Platt-
form etablieren mochte, sollte sich zunachst fragen, in welchem Markt es noch kein entspre-
chendes Angebot gibt. Wer sich auf die Suche begeben mochte, sollte folgende Fragen be-
antworten:

e In welchem Markt wollen wir aktiv werden?

e Welche Beschaffungs- und Vermittlungsprozesse werden noch nicht oder noch nicht
gut bzw. spezifisch genug durch eine Plattform organisiert?

e Welchen Vorteil kdnnen wir den Marktteilnehmen fir die Nutzung der Plattform bie-
ten und was unterscheidet uns von der Konkurrenz? Denn kein Anbieter mochte sich
von einer Plattform abhangig machen und Erlése durch Provisionen oder Gebihren
schmalern, zudem macht die Bespielung einer Plattform Arbeit.

e Wie sieht das Erlosmodell aus? Basiert es auf einem einfachen, transparenten und
auch fur die Anbieter und Nutzer nachvollziehbaren Zahlungsmodell?

Die grolite Herausforderung fiir die Etablierung einer Two-Sided-Platform ist das Henne-Ei-
Problem in der Startphase: Ohne Anbieter werden die Nutzer und ohne Nutzer die Anbieter
nicht dabei sein. Deshalb muss zunachst ein umfassendes Angebot aufgebaut werden, weil
die Nutzer sonst die Licken sofort entdecken und enttauscht sein werden. Zum Aufbau eines
solchen Angebotes missen nicht nur die Anbieter mit attraktiven Konditionen gewonnen
werden, es braucht zudem ein gutes Metadatenkonzept, auf dessen Basis die Angebote
durchsuchbar und dann vor allem auch vergleichbar werden — diese Marktstrukturierung ist
eine der wichtigsten Funktionen Two-Sided-Platforms.
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Plattform-Business: Die erste digitale Fachkonferenz zum Businessmodel
Plattform

Zusammen mit digital publishing report veranstalten wir am 29. Marz 2022 die erste Konfe-
renz zum Thema Plattform-Business. Auf der digitalen Konferenz werden spannende Erfolgs-
beispiele vorgestellt:

e Carsten Brandt (Visable): Blick in den Maschinenraum — wie Visable seine B2B-Platt-
formen wiw und EUROPAGES betreibt

e Marco Laukotter (LV digital): traktorpool & Co., digitale Plattformen fiir Landwirt-
schaft und landlichen Raum — ,da geht was!”

e Jan Sebastian Blender (readly): Mehrwert fiir Verlage durch digitales All-you-can-read

e Martin Kurzhals (Tigermedia): Die hybride Kindermedienplattform Tigermedia

e Matthias Prinz (Zaikio): Kollegiale Disruption fiir eine Branche unter Druck — wie und
warum die Heidelberger Druckmaschinen AG mit Zaikio eine unabhangige Plattform
baut

Alle Informationen und Anmeldung finden Sie auf der Fachkonferenz-Website plattform-bu-
siness.de.

Das Handwerkszeug fiir digitale Geschiaftsmodelle: Kundenorientierung,
Agilitat, Tecy-Knowhow und Methodensicherheit

Neue Geschdftsmodelle braucht die Branche in einer digitalisierten Welt. Wie das fiir die
Buchbranche aussehen kann und worauf bei der Entwicklung zu achten ist, erklart Unter-
nehmensberater Ehrhardt Heinold im folgenden buchreport-Interview und ausfiihrlich im
Online-Kurs , Entwicklung digitaler Produkte und Geschaftsmodelle in der Medienbranche”
ab dem 1. April auf www.pubiz.de.

Wie unterscheidet sich die Entwicklung digitaler Geschaftsmodelle von der herkdmmlicher
Modelle?

Grundsatzlich gibt es systematisch keine grofen Unterschiede. Wie bei allen Geschaftsmo-
dellen oder Produkten braucht es die Idee, fiir welchen Kunden ich ein Produkt oder einen
Service entwickele und welchen Nutzen es stiftet. Der groRe Unterschied ist, dass das Pro-
dukt digital ist und sich von einem physischen unterscheidet. Ein Buch oder eine Zeitschrift
ist mit dem Druck fertig, ich kann anschlieBend neue Auflagen herausbringen — librigens ein
Modell, dass die Verlage mit einer Erfahrung von 500 Jahren auch sehr gut erprobt haben.
Diese Produktformen kennen wir in der Verlagsbranche sehr gut, haben sie perfektioniert
und deshalb funktionieren sie auch immer noch. Wenn ich aber eine App, einen Onlineshop
oder eine Plattform launche, betrete ich oft Neuland mit einer Produktform, die sich immer
weiter entwickelt und deshalb nie fertig sein wird: Digitale Geschaftsmodelle sind neu, im
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Fluss, auch komplexer und verlangen nach einer viel agileren Vorgehensweise. Das fordert
die Unternehmen heraus.

Lassen sich alte und neue Geschidftsmodelle kombinieren oder besser getrennt fahren?
Wenn man auf den Pressemarkt schaut, so hat es sich urspriinglich bewahrt, sie zu trennen.
Der SPIEGEL hat anfangs sogar entschieden, dass die Online-Redaktion eine eigene Firma ist.
Das war richtig, denn die Print-Leute hatten es nicht gekonnt und gewollt. Jetzt hingegen
sind sie in einer Phase, in der sie die beiden Bereiche zusammenlegen, weil sie sagen: Wir
machen ein Informationsprodukt mit verschiedenen Auspragungen. Zumindest in einer ers-
ten Phase empfiehlt es sich, die digitalen Geschaftsmodelle in einer eigenen Einheit zu ent-
wickeln und sie auch als etwas Eigenes anzusehen. Auch ein einfaches digitales Geschafts-
modell aus der Buchbranche, das E-Book, war am Anfang eine separate Aktivitat, inzwischen
wissen alle, wie das funktioniert. Horbilicher entwickeln Verlagsgruppen wie Bonnier mit
Horbuch Hamburg und Holtzbrinck mit Argon in eigenen Firmen, weil es ein eigenes Ge-
schaftsmodell ist.

Welche Ressourcen sind mit der Entwicklung eines digitalen Geschaftsmodells verbunden
hinsichtlich des Personals und der Kosten? Wie viel Zeit sollte man einplanen?

Viele Digitalprojekte in der Verlagsbranche sind an der Ressourcenfrage gescheitert oder zu-
mindest lagen groRRere Steine im Weg, weil gesagt wurde: Das machen wir nebenbei in einer
Projektgruppe mit Mitarbeitern, die sonst mit dem Kerngeschaft zu tun haben und das jetzt
zusatzlich managen missen. Das dauert sehr lang, und dabei fehlt es fast an allem: an perso-
nellen Ressourcen, der finanziellen Ausstattung und am Knowhow. Digitale Projekte kann
man heutzutage nicht mehr so angehen. Deswegen haben die guten und schnellen Unter-
nehmen eigene Teams mit neuen Kompetenzen und eigenen Budgets. Das Ziel muss heute
sein, nicht in zwei oder drei Jahren einen Plan zu haben, sondern in drei Monaten einen Pro-
totyp. Es gibt eine vollig andere Anforderung an die Geschwindigkeit. Ein ausgefeilter Busi-
nessplan ist old school, lieber legt man mit einem Kurzkonzept so schnell wie moglich los.
Das geht mit geringen Budgets, die freihandig vergeben werden kénnen. Wenn es nicht
funktioniert, stoppt man es wieder. Zeitschriften einzustellen war friher eine groRe Ent-
scheidung. Heute probiert man es drei Monate und kann ohne Gesichtsverlust wieder aufho-
ren. Es kommt darauf an, mehr Pferde im Rennen zu haben. Setzt man nur auf ein Pferd, ist
das Risiko groR, dass es zusammenbricht oder gar nicht erst losladuft.

Welche Kompetenz ist gefragt?

Weil digitale Geschaftsmodelle komplexer sind, braucht es ein Team aus Kreativen, Leuten
vom Marketing, ITlern mit digitalem Knowhow und sicherlich auch jemanden, der mit Zahlen
umgehen kann und betriebswirtschaftlich kalkuliert. In jedem Fall ist systematisches Wissen
zur Geschaftsmodell-Entwicklung sinnvoll. Das ist auch der Kern des pubiz-Kurses. Ich
mochte Handwerkszeug vermitteln, auch fiir Nicht-BWLer, die aus dem Lektorat, Produkt-
management oder Marketing kommen, weil es heute sehr schéne Tools gibt, mit denen man
Planungsphase und Umsetzung systematisieren kann.
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Welche Best-Practice-Beispiele gibt es bereits in der Branche?

Die reichen von Fachverlagen, die wie Haufe einen Grof3teil ihres Umsatzes digital erzielen,
bis hin zu Kindermedien. Neben dem Toniebox-Phanomen kann man etwa Till Weitendorf
mit StoryDocks fiir seinen langen Atem begliickwiinschen, der mit der TigerBox auf
Streaming gesetzt und grof3e Beteiligungen gewonnen hat wie Sony, die das als Abspielplatt-
form fiir Content sehen. Die Vermarktung von Horblchern, die als digitale Produkte durch
Download und Streaming angeboten werden, gehort zu den Bereichen, in denen die Branche
gerade gut unterwegs ist. Das Streaming ist Uberhaupt eines der groRen Geschaftsentwick-
lungsthemen ebenso wie Flatrates und Plattformangebote.

Im Bereich Special Interest und Ratgeber gibt es ebenfalls viele Versuche, digitale Angebote
zu entwickeln oder auch Innovationsstufen durch Akquisitionen zu erreichen. Ein bekanntes
Beispiel hierfir ist Gruner + Jahr, die Chefkoch.de Gibernommen haben, obwohl sie mit ,Es-
sen und Trinken” Uber eine fantastische Zeitschrift mit Online-Ansdtzen und groRe inhaltli-
cher Substanz verfligten, aber Chefkoch war eben schneller, kleiner und agiler. Am Ende
muss sich aber jeder Verlag auf die eigenen Krafte und Markte konzentrieren und sich fra-
gen: Wie kdnnen wir in dieser digitalen Welt, die nicht zuletzt durch Corona eine unglaubli-
che Beschleunigung erfahren hat, mit unseren Digitalprojekten weiterkommen? Das wird
mein zentrales Thema sein: Wie kénnen Verlage es schaffen, schnell und am Kundenbedarf
entlang digitale Geschaftsmodelle zu entwickeln?

Das Interview ist zuerst im buchreport.magazin 2/2022 erschienen.

Entwicklung digitaler Produkte und Geschiftsmodelle in der Medienbran-
che

In Kooperation mit pubiz, dem Weiterbildungsportal des Branchenmagazins buchreport,
bieten wir ab April 2022 einen fiinfteiligen Zertifikatskurs zur Entwicklung digitaler Pro-
dukte und Geschaftsmodelle in der Medienbranche an.

Die Entwicklung digitaler Produkte und Geschaftsmodelle ist fiir alle Medienunternehmen
ein Baustein zur Zukunftssicherung. Durch ein systematisches Vorgehen kénnen Risiken mi-
nimiert und Erfolgschancen erhéht werden. Das Seminar vermittelt das Basisinstrumenta-
rium zur Entwicklung von digitalen Geschaftsmodellen — von der Ideengewinnung liber die
Markt- und Zielgruppenanalyse bis zum Prototyping. Die Teilnehmen/-innen lernen, mit wel-
chen Methoden digitale Produkte und Geschaftsmodelle entwickelt werden kénnen und er-
arbeiten kursbegleitend ein eigenes Geschaftsmodellkonzept. Geleitet wird das Seminar von
Ehrhardt F. Heinold, einem der flihrenden Digitalberater der Medienbranche.

Durch eine Kombination aus Wissensvermittlung, Ubungen und Eigenarbeit zwischen den
Kursen kénnen die Teilnehmer/innen das gelernte Wissen anwenden und erhalten von der
Seminarleitung Feedback zu ihren Arbeitsergebnissen. Durch die Abschlussprasentation
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lernen sie zudem, wie sie ihre Geschaftsidee kompakt und strukturiert vorstellen kénnen.
Das Seminar endet mit einer Abschlussprasentation, durch die die Teilnehmen/innen lernen,
wie sie ihre Geschaftsidee kompakt und strukturiert vorstellen kénnen. Die Geschaftsmo-
delle werden in kleinen Arbeitsgruppen erstellt.

Information und Anmeldung

Alle Informationen zum Kurs und zur Teilnahme finden Sie auf pubiz.de.

Das 24. CrossMediaForum: Boostern Sie Ihren Content und machen Sie
mehr daraus

Save the Date: Das 24. CrossMediaForum wird am 4. Juli 2022 in Miinchen stattfinden.
Thema wird sein: "Der Booster fiir Ihren Content: Potenziale von strukturiertem Content
und Assets optimal nutzen". Gewiss: Publikationsmanagement mit strukturierten Inhalten
sind ein alter Hut, doch viele Verlage nutzen das Potential dieser leistungsfahigen Technolo-
gie nicht aus. Das nachste CrossMediaForum méchte deshalb anhand von Fallbeispielen
Moglichkeiten, aber auch Herausforderungen zeigen.

Alle Informationen finden Sie auf der Forumswebsite.

Monatlicher Webtalk "pubiz meets Innovation” geht 2022 weiter

Seit September 2020 unterhalt sich Ehrhardt Heinold mit innovative Menschen aus der Ver-
lags- und Medienbranche. Die Talkreihe "pubiz meets Innovation" wird auf pubiz.de, dem
Weiterbildungsportal des buchreport, gesendet. Einen Uberblick zu den bisherigen und den
geplanten Talks, die Sie nach einem Einloggen kostenlos abrufen kénnen, finden Sie auf
pubiz.de.
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Dies ist der monatliche Newsletter von Heinold, Spiller & Partner. Wir beschaftigen uns in
unserem Newsletter jeweils mit aktuellen Branchenthemen.

Wenn Sie diesen Newsletter nicht mehr erhalten wollen, schicken Sie bitte eine E-Mail an

newsletter@hspartner.de mit dem Hinweis: "abbestellen".
Sie kdnnen diesen Newsletter auch als PDF-Dokument von unserer Website herunterladen:

Newsletter-Archiv
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