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




rrz
CE A

HTWK
“rsa*" Leipzig

# $ %

»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)
1 H 'I"‘U'U”i-(
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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
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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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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

) )

]

! #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)
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§ Welche Herausforderungen hat der Vertrieb
Uber das Pressegrosso?

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010

- - HEINOLD, SPILLER & PARTNER
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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
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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

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
© Heinold, Spiller & Partner LUNTERNEHMENSBERATUNG GMEH
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Marktentwicklung %"ﬁ
Absatz/VKP-Umsatz 1996-2006 VD7

Die Publikumszeitschriften

I Absatz Umsatz (VKP) -®-Einzelhandler
4.500 125.000

115 a0 L0898
115.000

4.250

4.000
3.750 . | B B B

105.000
3.500
3.250
3.000
2750
2,500
2.250

2.000 65.000

1996 1997 1998 1999 2000° 2001 2002 2003 2004 2005 2006~

Vertriebsforum 2006

Marktentwicklung I\
Remissionsquoten Gesamt 1996-2005 VDZ

Die Publikumszeitschriften

47.,00%
45,30% 45 93%'
y
45,00% 44.29% L
.
A 4240% 45 p0e,  4248%
41,43% . = i .
41,00% 4030% 40.51% -

.o 39,80%
3T.00% jh‘mjuo »
- 3341%

apagy 3277T% 32,33-/;/

—#— Stickmafige Remissionsquote

31,66%

80% 31,20%

®—\WertmiRige Remissionsquote

1996 1997 1998 1998 2000 2001 2002 2003 2004 2005

Vertriebsforum 2006
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Marktentwicklung

Remission + Verkauf 1996/2005

- 25,5%

=

4,378

Mrd. Expl.

Remissions

-quote: ( = 9,20/0

" 2,041 Remission >

Mrd. Expl.

3,263

Mrd. Expl.

1,853

Mrd. Expl.

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

1996

Vertriebsforum 2006

2005

13
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RANDOM HOUSE

+als Produkt-Bilindel
-E-Book + Horbuch
5 it “
E-Book + Print-Buch  mejpe ,,Mahrwert

Beispiele: Book and Beyond, Alice, Vooks

BERTELSMANN
Neue digitale Produkte
»Klassische* Enriched / enhanced
Apps
E-Books E-Books
Digitale Versionen des Zusitzliche Inhalte Interaktion
gedruckten Buches als +im Buch senieiiens
+PDF (festes Layout) -Zusatzmaterial als Text Suchfunktionen
+EPUB Culjjilg *Location-based services
(fieRendes Layaut) -Slideshows +Quiz / Tests
-Links / Referenzen 3 ]
* Spiele H
« liber das Buch i
- Autoreninterviews sowohl in der App und in 1
-Infos iiber die Zeit der Verbindung mit anderen 3
Handlung, Charaktere etc. Apps 3
- Making of* :
!

o, "

§ Wer hat schon ein E-Book gekauft?
§ Auf welchen Wegen konnen Sie E-Books

kaufen?
Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 48
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E-Book-Marktentwicklung USA (Publikumsverlage)

International Digital
Publishing Forum (IDPF): ™

* Verdreifachung (+210%)
2009 vs. 2008

» Januar + Februar 2010
liegen zusammen schon
Uber Gesamtquartal Q4/09

H

Viholesale Revesues (Wilkoas USD
g

g, 111111

American Association ~ SEsmnEssuss TERmmsIIRERYIIREESe
of Publishers (AAP):

- E-Book-Umsatze 2009 betrugen $313M, +177% vs. 2008

2
]
1
3
2
-]
1]
2
2
B
]
;]
2
B
]
]
2
B
]
3
g
]
28
3
g
]
]
3
2
]
e
14
e

Grofle Publikumsverlage: Dieses Chart kennen

= E-Book-Umsatzanteil 2009: 3-4% Sie — es hat sich nicht
« Erwartung fiir 2010: Mehr als Verdopplung . "
viel verandert...

Quelie: IDPF org, AAP 4

§ Amazon: Kindle (in Deutschland immer noch nur
als Import erhaltlich!)

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

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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eCommerce Units by Format
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O’Reilly eBook revenue sources

Weekly ebook revenue

Leading standalone
ebook reader

& Other

e

|
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RANDOM HOUSE

BERTELSMANN

,,Okosysteme“: Cloud-basierte Bibliotheksmodelle

Persdnliche Bibliothek / Rechte

(DRM- Nutzungsinformationen,
geschiitzte) Lesezeichen, Markierungen,
Inhalte Motizen
. | | | |
nos (Proprietére) Reader  iPhone, iPad Blackberry PC / Mac
gerate ) =
| ] i
| E 9
. - é
i
" E
Zugriff Uber Apps / Lesesoftware auf allen Gerédten
Transaktionen nur Uber das Internet bzw. proprietare Plattformen s i
P

1 m HTWEK
> O y $ Zaar” Leipzig|
Safari::

HOME SUBSCRIBE NOW FREE TRIAL Quick Links 3 = Category Map
[Start a New Search] Entire Site ~  SEARCH | [ aDvaNCED sEaRcH | Sign In
Welcome How It Works Browse Safari Books Online FREE Trial
r m |

Welcome to Safari Books Online START YOUR FREE TRIAL =3

Online access to books, videos, and tutorials from
O’Reilly, Peachpit, Prentice Hall, Microsoft Press,
Apress and others - starting as low as $22.99.

Search - Read - Copy & Paste - Download - Watch - Learn

TOP BOOKS & VIDEOS

iPhone
==

27
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§ Virtuelles Buchregal

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

§ Download als Option

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 55
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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.
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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.

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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RANDOM HOUSE

BERTELSMANN

E-Book-Pricing und -Geschéftsmodelle USA

Keine Buchpreisbindung, derzeit zwei konkurrierende Modelle:

1) Traditionelles ,,Wholesale“-Modell + Verlage beflirchten, dass Buchinhalte entwertet
. o . - werden, und sehen eine grundsatzliche
» Verlage legen einen “Digital List Price” fest, Gefahrdung des Geschaftsmodells

i. d. R. 80% bis 100% der gilnstigsten
lieferbaren Print-Ausgabe

+ Hindler legen die Preise fur den Endkunden ) .
fest ($9.99 fir viele aktuslle Bestseller bei Reaktion: Grofie Verlagsgruppen verzdgerten
Amazon, bn.com, Sony) den Erscheinungstermin einiger E-Books, um

die Hardcover-Verkdufe nicht zu gefahrden

Ein (subventionierter?) Preispunkt schafft
Markteintrittsbarrieren

2) Agency-Modell Da Verlage mit ihrem Pricing maBgeblich die
. Wetthewerbsfahigkeit von E-Book-Héndlern
= Verlgge Iegen Preise fur den Endkunden fest, beeinflussen, ist eine Umstellung auf das
ggf. in Abstimmung mit dem Handler Agency-Modell nur gesamthaft sinnvoll
+ Der Handler ist nur ein ,Agent”, der die
Transaktion im Auftrag des Verlags durchfiihrt

TR R e ——

2010 B
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ciando.com

« GroBtes E-Book Portal mit deutschen E-Books
- Mehr als 35.000 E-Books als PDF
« Mehr als 4.000 E-Books als E-Pub
« Stark im Fachbuchsektor
- Formate
= PDF
= E-PUB
= PDB
« DRM - Adobe
- Erlosverteilung: 50% ciando / 50% Anbieter

beam-ebooks.com

« 2. groBtes E-Book Portal mit deutschen E-Books
« Mehr als 10.000 E-Books als PDF
» Mehr als 1.000 E-Books als E-Pub
« Formate
= PDF
= E-PUB
o Mobipocket
« KEIN DRM
- Erlosverteilung: 45% beam/ 55% Anbieter

30



libri.de

« 3. groBtes E-Book Portal mit deutschen E-Books
« Mehr als 8.000 E-Books als E-Pub (PDF)
« Formate
o E-PUB (neues System)
o PDF (neues System)
= Mobipocket (altes System)
« DRM - Adobe
» Erlosverteilung: 50% libri/ 50% Anbieter

libreka.de

« E-Book Portal mit deutschen E-Books
« Mehr als 275.000 PDFs in der Volltextsuche
« Viele davon als E-Book zu verkaufen
« Formate
« PDF
o epub
« DRM - Adobe
« Erlosverteilung: 50% libreka/ 50% Anbieter

Libreka wird als digitale Auslieferung neu position iert!




E-Book Verkaufer

« Alle anderen Portale bekommen die E-Books
von den erwiahnten Anbietern

Weltbild| esoots
Shuecherde  ‘txtr

Schnell | Glinstig | Portofrei

Y
-
S )

A
=)

=,

vs4*" Leipzi
al

0

§ 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 grofRen 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 HEINDOLD, SPILLER & PARTNER
© H9|n0|d’ Splller & Partner UNTERNEHMENSBERATUNG GMBEH
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Willkommen auf der Plattform BTt

+ Biicher von A-Z lesen
zum kQStenlosfen Lesen von ERWEITERT - FUR NUR 10
Fachbiichern im Internet.

E-mail Passwart

Meistgelesene Fachbicher

PaperC-News

33



paperC.de

« E-Book Portal mit deutschen E-Books
« Mehr als 3938 Biicher online lesen
» Einzelseiten kaufen und runterladen
- Formate
= PDF
« DRM - Adobe
« Erlosverteilung: ?
» Vorbilder sind:
= gafari.com
= scribd.com
= google.com/books

§ ,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 et e e e e
Zeitschriften und e
Zeitungen

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 70
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§ Scrollen § Diashows

§ Zoom § Multimedia

§ Druck § Animationen

§ Suche § Grafiken

§ Navigation § Datenbanken

§ Archiv § Enriched Advertisements
§ Verlinkungen

§ Beispiel: Video Guide

Medlgnvertrlep 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 71
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8§ Direktabo § Beispiel PresseKatalog.de
§ Vertrieb uber digitale 8 i#g%;i%?ze't“”ge”/ 700
Kioske wi
0Ske Wie § 30.000 Zeitschriften
Pressekatalog.de oder .
Pubbles (neues 10.000 Einzelheftangebote
. (inkl. Backlist)
GrolR3projekt von Gruner § 150.000 Aboangebote
+Jahr) § 1.000.000 eDocs und ePapers

§ 2.000.000 Bicher

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 72
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‘ Erweiterte Suche »

4 Leckeres aus

&) Omas Kiiche:
W &

guartalsweise, 4
pro Jahr

GroRansicht afinen =
Aktuelles Inhaltsverzeichnis »

Magazin weiterempfehlen

[ FREREEN S ) P

- Archiv Leservideos Blattern

epaper Abonnement zum Download #L 21'006; “

epaper zum Download 350€

&1 Gefallt mir [ Eine ,Gefallt mir"-Angabe. Registrieren, um sehen zu kénnen,

was deinen Freunden gefalt,

mt in Omas Ki
e lassen sich so

FAQ »

Bestellen »

Bestellen »

mommen. Alle

Digitalvertrieb im App-Zeitalter

PresseKatalog

ft Inhalt

i Audio, Videa, Foto
Auto & Matar
Hobiby & Kultur
Camputer & Technik
| Wirtschaft & Finanzen
Sport
Machrichten & Politik

Jugend-Magazine &...
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l:! pubbles

n und iesen

Home eBooks

Neu » Hier registrieren
» Einloggen
eMagazine eZeitungen

Y b
HTWK
Kontakt | Presse | Uber Pubbles i

Meine Bibliothek (0)
Meine Wunschliste (0)

Hilfe & Infos

e

KN
FOLLETT
SIURZ

TITANEN
- ﬂﬁi

[

DER T&EECEL

A

Nordkurier

DIE&:ZEIT

Brigitte
woman

Bestseller

- » Alle Bestseller
T -]
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Beliebte eMagazine

+ Alle beliebten eMagazine

Beliebte eZeitungen
+ Alle beliebten eZeitungen

TGS 5
My ST IS X M IS

UNTERNEHMENSBERATUNG GMEH

Neu: iPad App 1.2

™
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HTWK
“rs* " Leipzig
Medignvertriep 3.0, 15.12.2010 HEINOLD, SPILLER & PARTNER Seite 76
© Heinold, Spiller & Partner LUNTERNEHMENSBERATUNG GMEH

38



& )

§ Content plus Software

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

§ Kenntnisse Uber Gerate bei den Kunden
§ Verlage brauchen daflr Entwicklungspartner

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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Chart 1, Tablets are still a nascent market favored by early adopters

Percentage of Owners Who Identify
as “Early Adopters”

Penetration of Connected Devices

Tablet |

Smartphones* Portable  Portable MNetbooks — eBook Tablet Smartphones* Portable  Portable Netbooks — eBook |
game media readers | computers game media readers | computers |
players  players I players  players [

s derived from Nielsen's O 2010 Mobile Insights study sad represents individual penetration.
represent household penetration

ry
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Recent Acquirers are Accelerating the Trend

Smartphone Penetration
@310, Nielsen Mobile Insights, National

~+—Recent Acquirers  —8—All Mobile Subscribers

41%
3%
— 3%
20%
M 2
Q48 a0 o210 Q310

Source: The Nielsen Company
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Betriebssysteme fiir Smartphones

635
60 ©
5'1}E = T oz e
{77 = Symbian (Nokia)
; | == iPhone OS (Apple)
i { = RIM
I o —————
Jo:
0] et
Quartal: | Il m w 1]
2007 2008
U_.lﬂc:i‘qi..l-‘he‘l FAZ -Grafik I(aikél.
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Gesamtpotenzial fiir Tablet-PCs : ~15 Mio. Gerate in 2015

I : * |In 2015 ~15 Mio. Tablet-PCs : I

* 30-50% Apple-Anteil
RIOCAC N

L= = strtegy consatants

& #

Downloadshops:

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

§ Android Market Place: Google
§ OVI: Nokia
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Silicon Alley Insider N\/ Chart of the Day

Number Of Apps Available At Smartphones’ Apps Stores

300,000
285K = Jun ‘09
250,000 & Mar ‘10
“0Oct 10
200,000 - : P
170K
150,000
100,000 2K
50,000 3%
30K
0 ¢ K SK ol 1K
Apple Google's Android ~ RIM’s Blackberry  Windows Phone 7

Medie_znvertl Seite 83
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,»App-Renner* sind Spiele und ,,Productivity“-Software
iPhone und iPad kostenpflichtige Top-Apps
Top iPad-Apps
# Name Preis
1. g GT Racing: Rennakademie HD 079 €
2. 4 Splashiop Remote Desktop 159 €
3. [@ Ragdool Blaster 2 HD 399 €
4. Spirits for iPad 399€
5, GoodReader for iPad L59 €
6. [l Pages 799 £
7. W@ KORGiMS-20 1299 €
8. @ world Clock Pro 159 €
9. (@ Cutthe Rope HD 1,59 €
10. B Keynote 799 €
30-40% der Top 200-Apps
sind Spiele
Eﬂ stomgy&mgmm Dl iTunes Stamd 1% 112010, 0CAL-Bnalyis 7 E
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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%

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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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

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010

: : Seite
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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

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 Seite
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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.

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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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?

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010 Seite
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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

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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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?

Medienvertrieb 3.0, 15.12.2010
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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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