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GUnter Weitzel

Die groBen Buchhandelsunternehmen verfolgen konsequent ihre Expansionsstrategie. Insbeson-

dere die Thalia Gruppe als Marktfiihrer im stationdaren Buchhandel kntipft ihr Filialnetz in Deutsch-

land enger und eroéffnet inzwischen auch Buchldden in kleinen und mittelgroBen Stadten. AuBer-

dem wird das externe Wachstum durch Ubernahmen oder Beteiligungen an regionalen Buch-

handelsunternehmen vorangetrieben. Der Wettbewerbsdruck auf den mittelstandischen Buch-

handel nimmt also kontinuierlich zu. Er hat sich aber bislang recht gut behauptet und wird seine

Marktposition verteidigen, wenn die Kunden von seiner Leistungsfahigkeit durch Service, gute

Beratung und ein attraktives Buchangebot liberzeugt werden kénnen.

Tab. 1

Buchhandel 2004 mit einem
kleinen Umsatzplus dank eines
guten Weihnachtsgeschifts

Nach den Erhebungsergebnissen von Me-
dia Control GfK International konnten Sor-
timentsbuchhandel, Warenh&auser und E-
Commerce 2004 ihren Umsatz insgesamt
um 0,7% steigern. Diese drei Vertriebswe-
ge bilden das Kernsegment, decken aber
nicht den gesamten Buchmarkt ab. Es feh-
len der traditionelle Versandbuchhandel,
der Verlagsbuchhandel, Buchgemein-
schaften und sonstige Verkaufsstellen (vgl.
Tab. 1), die dem Borsenverein des Deut-
schen Buchhandels zufolge einen Markt-
anteil von gut einem Drittel erreichen. Mit
diesem leicht positiven Umsatzergebnis
zeichnet sich eine Stabilisierung des Buch-
markts ab, die sich aber im zeitlichen Ab-
lauf recht unterschiedlich entwickelte.
Nachdem 2003 zum dritten Mal in Folge
ein Umsatzrickgang (- 1,7%) zu verzeich-
nen war, konnte die Branche im ersten
Halbjahr 2004 die entsprechenden Vorjah-
resumsdatze um 1,4% Ubertreffen. Bis Sep-
tember 2004 schmolz allerdings dieses

Umsatzstruktur im deutschen Buchmarkt nach Vertriebswegen

Plus auf 0,6% zusammen. Zu den Umsatz-
verlierern in den ersten neun Monaten des
vergangenen Jahres gehorten vor allem
Nachschlagewerke und Ratgeber. Titel, die
die Gesundheit und Korperpflege behan-
delten, konnten dagegen zweistellig zule-
gen; das traf auch auf SportbUcher zu (vgl.
Abb. 1). Das letzte Weihnachtsgeschaft
verlief dann mit einer Umsatzsteigerung
von 6,6% gut, wobei zwei verkaufsoffene
Tage mehr als im Vorjahr eine Rolle gespielt
haben durften. Noch stérker ist wohl ins
Gewicht gefallen, dass Bucher als Ge-
schenke beliebt sind, so dass der Dezem-
ber fir den Buchhandel eine groe Um-
satzbedeutung hat. Demgegentber verlief
das Weihnachtsgeschéft im Einzelhandel
insgesamt enttduschend. Hinzuweisen ist
noch auf den »Harry-Potter-Effekt«: Wah-
rend die fUnfte Ausgabe die Umséatze im
November 2003 in die Hohe schnellen lie3,
fehlte ein solcher Verkaufshit ein Jahr spa-
ter; die Umséatze gingen im November
2004 um 8% zurlck. In der Sparte Kinder-
und Jugendbiicher betrugen die EinbuBen
sogar 44,6%. Am 16. Juli 2005 wird der
neue Potter auf Englisch erscheinen und
dann einige Monate spéter in der Uberset-
zung sicherlich auch dem deutschen
Buchhandel Auftrieb geben. Allerdings be-
gann das Jahr 2005 ziemlich schlecht.

. 2001 . 2003 Y Nach den Daten der Media Control GfK In-
Vertriebswege Mill € | Mil. € '?:t;" Ve. ternational sank der Umsatz im Januar um
Sortimentsbuchhandel 5444 | 5127 | 565 | —25 1%, andere Erhebungen kommen zu deut-
Warenhauser 429 411 45 | —26 lich hdheren Minusraten.

Reise- und Versandbuchhandel 799 852 9,4 1,5

Verlage direkt 1581 | 1565 | 17,3 -15 Das Interesse an Blichern ist zwar unver-
Buchgemeinschaften 341 310 3,4 -13 andert gro3 und wird auf vielfaltige Weise,
Sonstige Verkaufsstellen 818 802 8,8 0,1 z.B. auch durch Fernsehsendungen, ge-
Insgesamt 9412 | 9067 | 100 | -17 weckt. Dennoch haben Biicher in der Me-
¥ Veranderung in % gegeniiber dem Vorjahr. dienkonkurrenz einen schweren Stand, wird

die Umsatzentwicklung im Buchmarkt ver-
halten verlaufen. So erhdhten nach GfK-Er-

Quelle: Bérsenverein des Deutschen Buchhandels, Buch und Buchhandel
in Zahlen 2004; Berechnungen des ifo Instituts.
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Abb. 1
Umsatzveranderung nach Themenbereichen

satzanteil am Kernsegment stieg von 2,7 auf
3,2% im Jahr 2004, der gesamte Handels-

1.-3. Quartal 2004 gegeniiber Vorjahreszeitraum
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Quelle: Media Control GfK International.

hebungen die privaten Haushalte inre Medienausgaben in den
ersten neun Monaten des Jahres 2004 um 3% (vgl. Abb. 2),
die Ausgaben fur Bucher wurden aber um 2% reduziert
(2003/02: — 4%). An der Spitze des Ausgabenzuwachses stand
PC-Software, wobei u. a. Bearbeitungsprogramme flir die di-
gitale Fotographie zu Buche schlugen. An zweiter Stelle folg-
te der Videokaufmarkt, was im Wesentlichen auf den Kauf von
DVD-Videos fur das »Kino zu Hause« zurtickzuflhren war.

Horbiicher bleiben auf Wachstumskurs

Die Konsumenten zeigen sich offensichtlich sehr aufgeschlos-
sen gegeniber Produktinnovationen, die einen groBen Ge-
brauchswert und/oder einen interessanten Unterhaltungs-
bzw. Spieleffekt aufweisen. Dieses Interesse wird auch bei
Horblchern deutlich, die im vergangenen Jahr erneut mit ei-
nem zweistelligen Umsatzplus (14,3%) glanzten und damit
auf Wachstumskurs blieben (2003/02: + 10,3%). Der Um-

Abb. 2
Medienausgaben der Verbraucher

Esoterik & Ratgeber Sonstiges

umsatz aller Vertriebskanale wird auf 140 Mill.
€ geschatzt. Der mengenmaBige Absatzzu-
wachs blieb mit 10% hinter dem wertmaBi-
gen Umsatzanstieg zurlick, d.h. die Durch-
schnittspreise der Audiobooks haben sich er-
hoht. Das erscheint bemerkenswert, denn
erstens unterliegen diese Produkte nicht der
Preisbindung. Zweitens driften auf vielen Kon-
sumgUtermarkten Umsatz- und Absatzent-
wicklung angesichts eines starken Preis-
drucks im umgekehrten Verhaltnis auseinan-
der. Mdglicherweise sind klnftig aber auch
Horbulcher starker vom Preiswettbewerb be-
troffen. Denn einige Verlage bauen ihr Pro-
gramm im Niedrigpreisbereich aus, um Neu-
kunden zu gewinnen. Dartber hinaus werden
Horblcher auch Uber das Internet vermarktet; sie sind dann
wegen fehlender Verpackung und Textbeilagen etwa 20 bis
30% billiger. Im vergangenen Jahr sind in Deutschland zwei
Download-Portale entstanden (www.audible.de und www.so-
forthoeren.de), wobei sich die Hérdateien auf CD brennen
oder auf mobile Geréte (MP3-Player, iPod) Uberspielen las-
sen. Das Angebot kénnte sich sehr schnell ausweiten, z.B.
Uber den digitalen Musikvertrieb. Hier wiederum ist auch ein
dynamisches Handels- und Dienstleistungsunternehmen ak-
tiv, das unter anderem im Vertrieb von Elektronikgeraten mit
einem groBen Lebensmittel-Discounter zusammenarbeitet
und zum 1. April 2005 einen gemeinsamen Fotoservice Uber
das Internet anbieten will. Dartber hinaus werden gegenwar-
tig Kooperationsmdglichkeiten bei einem Musikportal gepruft.
Sollte das realisiert werden, ist die Aufnahme von Hérblchern
in das Programm nahe liegend. Da sich fiir das Uberspielen
der groBen Datenmengen schnelle DSL-Leitungen empfeh-
len, werden vorzugsweise junge, medieninteressierte Inter-
netnutzer als Kunden angesprochen. Um kostenpflichtigen
Horbuch-Downloads eine gréBere Verbrei-
tung zu verschaffen, sind sicherlich in den
nachsten Jahren intensive Marketing- und
Werbeanstrengungen notwendig. Es wird sich

Veréanderung Januar bis September 2004/03 in %

Menge Wert

dann auch zeigen, ob der Branche ein prak-

oC-Software tikabler und effizienter Kopierschutz gelingt.

Videokaufmarkt (VHS+DVD) (a)

Kino - 13

PC-Games

CD-/DVD-R(W) . 7

Das Wachstum der »GroBen« im
stationaren Buchhandel schwacht
sich ab

Videogames I 3] . 6
Biichor ) ) Die Fachzeitschrift buchreport.magazin hat
U - -
. die Entwicklung der 100 groBten Buchhan-
Videoleihmarkt (VHS+DVD) -2 K .

delsunternehmen flr das Jahr 2004 erneut

Tontrager (a) -4 6 e .
ausfuhrlich dokumentiert. Den Daten zufol-

Audio-/Videokassette/ Mini Disk -21 -22

ge lasst sich feststellen, dass bei einer Ge-
I3 samtbetrachtung aller Vertriebskanéle der
Versandhandel mit seinem traditionellen Ka-

Gesamt

|
w

Quelle: GfK Media*Scope, Winter 2004. (a) Musikvidoes werden als "Tontrager" erfasst.
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anstehen. Das externe Wachstum der gro-

g?:;amen BT o Ben Buchhandelsunternehmen konnte sich
im deutschsprachigen Raum?® also kinftig abschwéachen.
Umsatz” aller Vertriebskanale® in Mill. €

Veranderung In dem Ranking der groBten Buchhandels-
Unternehmen 2003 | 2004 | 2004/03 in % unternehmen in Deutschland stand die Tha-
amazon.de 5200 | 6400 23,1 lia Gruppe auch 2004 an der Spitze (vgl.
Weltbild (trad. Versand + Internet) 440,0 | 450,0 23 Tab. 3). Die zur Douglas Holding gehdérende
Thalia 382,9 | 4486 17,2 Buchhandelskette setzt ihre Expansion un-
Bertelsmann Club 385,0 | 370,0 -4, vermindert fort und konnte ihren Umsatz um
Weltbild plus 216,0 | 2420 12,0 18,8% erhohen. Dieses positive Ergebnis
Hugendubel 2162 | 226,5 48 konnte allerdings nur durch Ubernahmen und
Karstadt 1350 | 1325 -19 Beteiligungen regionaler Unternenmen erzielt
Mayersche 1050 | 110,0 4.8 werden. So wurden Anfang Juli 2004 acht
SN e e U)o Uiy Buchhandlungen eines traditionsreichen
:)(aufhof = _ — 8?’4 c)87’(_) - _1’? Bonner Familienunternehmens tbernommen
D2ctiand, G und Schwez. ~ Geschatt —" Safonre Gesehafe, | (ouver/Gonsk), Ende September 2004

Quelle: buchreport, Marz 2005.

taloggeschéft und dem Vertrieb Uber das Internet den sta-
tionaren Handel der »100 GroBten« umsatzmaBig Uberrun-
det hat. Im deutschsprachigen Raum (Deutschland, Oster-
reich, Schweiz) steht amazon.de an der Spitze mit einem
Zuwachs von 23,1% im Jahr 2004 (vgl. Tab. 2). Eine Ana-
lyse der Entwicklung im stationéren Buchhandel zeigt, dass
sich das Umsatzwachstum abgeschwaécht hat. Wahrend die
83 groBten Buchhandelsunternehmen in Deutschland (von
100 im deutschsprachigen Raum) im Jahr 2000 ihren Um-
satz noch um 11,8% steigern konnten, waren es in den
beiden Folgejahren nur noch 5,4 bzw. 5,8%. Im Jahr 2003
schwéchte sich der Zuwachs noch einmal auf 3,7% ab, und
2004 wurden »nur« noch + 3,4% erreicht. Diese Entwick-
lung ké&nnte darauf hindeuten, dass in den vergangenen Jah-
ren das Potential bei Ubernahmen und Fusionen zu einem
groBen Teil ausgeschopft wurde, so dass immer weniger
mittelsténdische Buchhandelsunternehmen zur Ubernahme

Tab.3

wurde eine 75%-Beteiligung an einer Mann-
heimer Buchhandelsgruppe (Kober-Loffle) er-
worben. Auf diese Weise wird das Filialnetz
in Deutschland kontinuierlich enger gekntpft. Auch die Augs-
burger Verlagsgruppe Weltbild ist auf Wachstumskurs. Ihre
Filialkette Weltbildplus, die sie zusammen mit dem Munch-
ner Buchhandelsunternehmen Hugendubel betreibt und
227 Filialen Ende 2004 in Deutschland umfasst, steht auf
Platz zwei der Rangliste. Der gesamte Inlandsumsatz des
Weltbild Stammhauses (Versandhandel, Zeitschriften, Ver-
lag) stieg von 572 (2000) auf 822 Mill. € (2004). Das Unter-
nehmen betreibt eine konsequente Multi-Channel Strategie
und ist im traditionellen Versandhandel, im Internethandel
und im stationdren Handel prasent. Zu den jingsten Akqui-
sitionen zahlt eine Beteiligung an einem Kélner Unterneh-
men, das im Bereich des Modernen Antiquariats tatig ist.
Damit kann der Handel mit preisgtinstigen Blchern weiter
ausgedehnt werden. Im Gegensatz zu den genannten gro-
Ben Buchhandelsgruppen gehorten die Warenhduser mit ih-
ren Buchabteilungen schon 2003 zu den Umsatzverlierern.
Der angeschlagene KarstadtQuelle Konzern
verzeichnete 2004 mit seinen 180 Buchab-
teilungen einen Umsatzriickgang von 1,9%,

B:Sgltfgg?:r;wlﬁrzhhandeIsunternehmen in Deutschland und auch der Buchumsatz der Kaufhof-

Gruppe stellte sich mit einem Minus von
Veranderung 1,6% nicht viel besser dar.

Unternehmen 2003 2004 2004/03 in %

Thalia, Hamburg/Hagen® 265,9 315,9 18,8

Weltbildplus, Miinchen 216,0 242,0 12,0 Der Wettbewerbsdruck auf den

Hugendubel, Miinchen 216,2 2265 438 mittelstandischen Buchhandel

Karstadt, Essen 135,0 132,5" -1,9 nimmt zu

Mayersche, Aachen 105,0” 110,0” 48

Schweitzer, Minchen 100,0 110,07 10,0 Im Gegensatz zu den expandierenden gro-

Kaufhof, K8In 88,4” 87,0” -1.6 Ben Buchhandelsgruppen des Sortiments-

Gondrom, Kaiserslautern 68,0 69,9 28 buchhandels verliert dieser Vertriebsweg ins-

Buc_h & Kur_‘St' Dresden 66'1b) 66'9b) 12 gesamt Marktanteile (vgl. Tab. 1), was in ers-

Weiland, Kiel 5,0 62,0 127 ter Linie auf tiberdurchschnittliche Umsatz-

* Nur Umsatz der stationdren Geschéfte. — ” Geschétzt. — © Nur Umsatz in Deutschland. verluste Kleiner und mittlerer Buchhandlun-

Quelle: buchreport, Marz 2005.
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Abb. 3
Buchhandel

Der mittelstandische Buchhandel
wird kostenbewusster und erzielt

Geschaftslage und -erwartungen
-10

-20
-30
-40
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-70

-80
2002 2003 2004
Saldo der positiven und negativen Einschatzungen der Unternehmen zur

— aktuellen Geschaftslage

— Geschéftsentwicklung in den nachsten 6 Monaten

Quelle: ifo Konjunkturtest.

das Umsatzminus im Sortimentsbuchhandel 2003 auf 2,5%.
Im vergangenen Jahr schwachte sich die negative Entwick-
lung zwar ab, die Vorjahresumsétze wurden aber erneut
um 1,2% verfehlt. Diese unguinstige Entwicklung kommt
auch in den Meldungen der meist mittelstdndischen Buch-
handler zum Ausdruck, die sich am ifo Konjunkturtest be-
teiligen. Danach hat sich zwar die aktuelle Geschaftslage
im Jahr 2004 gebessert, und auch zu Beginn des Jahres
2005 halt die Aufwartstendenz an, es Uberwiegen aber im-
mer noch die negativen Meldungen (vgl. Abb. 3). Eine Trend-
wende lasst sich noch nicht erkennen, denn bei den Ge-
schaftserwartungen dominiert der Pessimismus. Dass hier
zuletzt eher eine Seitwartsbewegung festzustellen ist, deu-
tet auf eine gewisse Unsicherheit der befragten Buchhand-
ler im Hinblick auf die Einschatzung ihrer geschaftlichen La-
ge hin.

In dieser Situation sollte der mittelstandische Buchhandel
seine Marktposition offensiv verteidigen und die Kunden von
seiner Leistungsfahigkeit tberzeugen. Das beginnt mit einer
einladenden Fassaden- und Schaufenstergestaltung sowie
einem Ubersichtlichen Ladenkonzept mit guter Beleuchtung
und Hinweisschildern bzw. einer Regalbeschriftung, die den
Kunden die Orientierung erleichtern. Wichtig ist hier, dass
es sich nicht um eine einmalige Aktion handelt, vielmehr mts-
sen das auBere Erscheinungsbild der Buchhandlung auch
in Details regelmaBig kontrolliert und Missstande umgehend
beseitigt werden. Von Vorteil erscheint auch — wie generell
im Konsumguterhandel — eine engere Zusammenarbeit mit
der Herstellerseite, in diesem Fall mit den Verlagen. Der Buch-
handel kann z.B. von der intensiven Verlagswerbung profi-
tieren, die maBgeblich die Nachfrage nach Blichern be-
stimmt. Interessant sind auch die Seminarangebote der Ver-
lage, die sich an ausgewahlte Buchhandlungen richten. Die
Teilnehmer werden in erster Linie Uber das Verlagsprogramm
informiert und in der Verkaufsberatung geschult.

in Prozent

2005

Erfolge bei der Konsolidierung der
-10 Ertragslage
-20
Inzwischen liegen vom Institut fur Handels-
forschung, KoéIn, detaillierte Ergebnisse des
-40 Betriebsvergleichs fur den mittelstdndischen
50  Buchhandel vor, die sich auf das Jahr 2003
beziehen. Die entsprechenden Abteilungen
in Warenh&usern, Groffilialbetriebe und der
-70 Versandhandel werden nicht berlicksichtigt.
-80 Wahrend die Handelsspanne mit 32,4% vom
Nettoumsatz nahezu unverandert war, lagen
die Handlungskosten mit 27,1% (2002:
28,3%) deutlich niedriger, so dass sich die
steuerliche Umsatzrendite von + 4,0 auf
+ 5,3% erhohte (vgl. Tab. 4). Sie reichte fast
zur Deckung der kalkulatorischen Kosten
aus; es entstand lediglich ein minimaler betriebswirtschaft-
licher Verlust von 0,2% vom Nettoumsatz; damit hat sich die
Ertragslage stark verbessert.

-30

-60

MaBgeblich fur diese positive Entwicklung war vor allem
die Senkung der Personalkostenbelastung von 15,2 auf
14,4% des Nettoumsatzes. Hier wurden offensichtlich mit
Erfolg erhebliche Anstrengungen unternommen, diesen
wichtigen Kostenblock flexibel an die ricklaufige Umsatz-
entwicklung anzupassen. Bis 2002 war im Buchhandel ein
steigender Beschéaftigungsstand zu verzeichnen, der vor
allem mit der Expansion und der Erweiterung des Filialnet-
zes groBBer Buchhandelsunternehmen im Zusammenhang
stand. 2003 erfolgte dann ein deutlicher Einschnitt mit ei-
nem Ruckgang der Beschéftigtenzahlen um 4,1%. Auch die
Ausbildung zum Buchhandler/in wurde zurtckgefahren. In
den Jahren 1999 bis 2001 bestanden Uber 2 700 Ausbil-
dungsverhaltnisse, 2003 ist diese Zahl auf 2 328 zurlickge-
gangen. Neben dem Abbau von Arbeitspléatzen als letztem
Mittel werden vermehrt die Arbeitszeiten durch firmeninter-
ne Absprachen verléangert. Diese Tendenz wird sich kunftig
noch verstarken, denn fir die Arbeitnehmer ist die Sicher-
heit ihrer Arbeitsplatze absolut vorrangig. Eine Differenzie-
rung der Betriebsvergleichsergebnisse nach Beschéaftigten-
GroBenklassen zeigt, dass sich die Ertragslage lediglich in
der Gruppe mit 2 bis 3 Beschéftigten und der mit 11 bis
20 Beschéftigten im Jahr 2003 verschlechtert hat. Die gro-
Beren Buchhandlungen mit tber 50 Beschéftigten konnten
ihren betriebswirtschaftlichen Gewinn sogar leicht auf 1,3%
vom Nettoumsatz erhohen.

Vieles deutet darauf hin, dass die Buchhandler kostenbe-
wusster werden, weil sie allmahlich die Existenzgeféhrdung
ihrer Firmen erkennen. Die BemUhungen um Ertragsverbes-
serungen erstrecken sich auf viele Geschéftsbereiche, wo-
bei auch durchaus im Detail gespart wird. In diese Rich-
tung gehen z.B. Aktivitdten der Buchhandels-Service-Ge-

58. Jahrgang - ifo Schnelldienst 5/2005
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Tab. 4
| Ergebnisrechnung im Sortimentsbuchhandel 2003 nach GroRenklassen
Merkmal Betriebe mit ... beschaftigten Personen Ins-
2 bis 3 4 bis 5 6 bis 10 11 bis 21 bis Uber 50 gesamt
20 50

Umsatz® je Betrieb in 1 000 € 395 664 1025 2044 4280 16 006 1810

Barumsatz® je Barverkauf in € 16,3 14,0 15,9 14,8 17,0 13,9 15,4

Umsatz® in € je
beschéftigte Person 149 689 153 608 145 594 145 753 159 873 174 252 150 776
gm Verkaufsflache 4597 5169 5665 5517 5111 5369 5196
Lagerumschlag (... mal) 52 438 47 46 52 56 49

Ertragszahlen in % des Umsatzes®

Betriebshandelsspanne 30,5 32,5 32,0 33,7 33,4 35,0 32,4

/. Handlungskosten, darunter 23,3 25,7 28,1 31,3 32,1 31,1 27,1
Personalkosten 9,9 12,7 15,9 18,2 18,5 17,9 14,4
Miete oder Mietwert 47 3,7 3,9 4.4 49 41 42
Abschreibungen 1,4 1,4 1,4 1,2 1,7 1,7 1,4

= Ergebnis vor Steuern +7,2 +6,8 +3,9 +24 +1,3 +3,9 +53

/. kalkulatorische Kosten

(Unternehmerlohn und 8,5 6,5 47 3,3 1,6 2,6 55
Zinsen fur Eigenkapital)

= betriebswirtschaftliches Ergebnis -1,3 +0,3 -0,8 -0,9 -0,3 +1,3 -0,2
Zum Vergleich: 2002 (- 0,5) (-0,9) (-1,9) (-0,2) (-1,3) (+1,0) (-0,9)

¥ Ohne Mehrwertsteuer (= Nettoumsatz).

Quelle: Institut fir Handelsforschung, Kéln; Berechnungen des ifo Instituts.

sellschaft, die als Tochterunternehmen des Bdrsenvereins
u.a. durch Rahmenvertradge den angeschlossenen Buch-
handlern glnstige Bezugsbedingungen verschafft
(www.mehr-prozent.de). Das gilt vor allem fir Blrobedarf
und die Kosten fiir Telefon, Strom und Versicherungen. Es
scheint so, dass der Branche Fortschritte bei der Konsoli-
dierung der schwierigen betriebswirtschaftlichen Situation
gelungen sind.

Billigbiicher sind ein Dauerthema in der
Buchbranche

Ein groBes Medienecho haben die Aktivitaten zweier Zei-
tungsverlage gefunden, die Unterhaltungsliteratur in hohen
Auflagen auf den Markt bringen. In der »SZ-Bibliothek« wur-
deninsgesamt 50 Titel verdffentlicht, im ersten Halbjahr 2004
sind bereits 5,6 Mill. Blcher verkauft worden. Seit 5. Mérz
2005 wird das erfolgreiche Vertriebskonzept mit der »SZ-Ci-
nemathek« fortgesetzt, die 50 Spielfilme auf DVD umfasst.
Die »Bild-Bestseller-Bibliothek« ist Anfang Oktober 2004
an den Start gegangen und soll 25 Romane umfassen, die
in Kooperation mit der Weltbild Verlagsgruppe erscheinen.
Da die Nachfrage recht rege ist, wurde die Startauflage ftr
die Bande 5 bis 15 von 175 000 auf 250 000 Exemplare
angehoben. Die Reaktion des Buchhandels auf diese Buch-
angebote ist gespalten. Einerseits ist die Beurteilung posi-
tiv, weil neue Kauferschichten erschlossen werden kdnnen.
Andererseits wird das Preisniveau gedrlckt, so dass sich
teurere Blcher moglicherweise schlechter verkaufen lassen.
GfK-Analysen haben ergeben, dass 25% der SZ-Bibliotheks-

ifo Schnelldienst 5/2005 - 58. Jahrgang

Kéaufer 2003 kein Buch gekauft hatten, 7% haben keine Bel-
letristik gekauft. Damit liegt der Neukundenanteil immerhin
bei knapp einem Dirittel. Diese Sammeledition spricht vor
allem jungere Leser an, denn 44% der Kaufer gehdren zur
Altersgruppe der 20- bis 39-Jahrigen. Die Nachfrage nach
preiswerten Blchern ist in Zeiten hoher Energiepreise, wach-
sender Kosten fur die Gesundheitsvorsorge und Alterssi-
cherung und nur magkig oder gar nicht steigender Arbeitneh-
mereinkommen offensichtlich recht rege. So erzielten nach
einer Erhebung des Instituts fur Handelsforschung, Kélin,
Antiquariate im ersten Vierteljahr 2004 ein Umsatzplus von
2,6%. Nach den Angaben der befragten Buchhandler ent-
fielen 44% des Umsatzes auf den (stationaren) Ladenver-
kauf, mit 23% war das klassische Versandgeschéft betei-
ligt, und 33% wurden Uber das Internet abgewickelt.

Die Medienlandschaft und die Distributions-
formen im Buchmarkt verandern sich

Im Markt flr gebrauchte Blcher sind auBerordentlich un-
terschiedliche Vertriebsformen anzutreffen. Es gibt Hand-
ler, die ausschlieB3lich antiquarische Blcher online vertrei-
ben. Andere, z.B. amazon.de, bieten neue und gebrauch-
te Blcher parallel an, verknUpfen also beide Geschéftsfel-
der. Es gibt aber auch Marktplatze, bei denen zu einem nen-
nenswerten Teil von Privat an Privat verkauft wird, sie spie-
len aber nur eine untergeordnete Rolle. Im Gegensatz dazu
gibt es umsatzstarke GroBantiquariate, die seit jeher im »Mo-
dernen Antiquariat« Remittenden und Restauflagen vermark-
ten. Sie sind inzwischen so erfolgreich, dass sie auch eigen-



Daten und Prognosen | 33

verlegerisch tatig sind, weil Verlage vorsichtiger disponie-
ren und ihr Resteangebot nicht ausreicht. Ein eindrucksvol-
les Beispiel fur die Entwicklungsdynamik bietet die Zanolli
Art-Design Buch- und Medienversand GmbH, KéIn, die 1995
gegrindet wurde, inzwischen 300 Mitarbeiter beschaftigt
und im vergangenen Jahr 34 Millionen Blcher absetzte.
Hauptabnehmer mit mehr als der Halfte des Umsatzes wa-
ren branchenfremde Unternehmen, die auf Nebenmarkten
tatig sind. Dazu gehdrt der Buchverkauf in groBflachigen Ver-
brauchermérkten, Tankstellen oder auch von Kaffeerdstern.
Der restliche Umsatz wurde mit traditionellen Buchhandels-
unternehmen getétigt. Gemeinsames Kennzeichen aller An-
bieter sind Niedrigpreise, die nicht nur fir Schnéppchenja-
ger attraktiv, sondern flr viele Verbraucher mit schmalem
Haushaltsbudget interessant sind.

Der Buchmarkt ist in Bewegung. Die digitale Technik erm&g-
licht schon seit einigen Jahren das »medienneutrale Publi-
zieren«, d.h. die Inhalte kénnen sowohl auf Papier als auch
auf elektronischen Datentragern oder auch Online verdffent-
licht werden. In dieser sich stark verandernden Medienland-
schaft wandeln sich auch die Distributionsformen. Viele neue
Ideen befinden sich noch im Experimentierstadium, etwa die
Maglichkeit, Shop-in-shop-Systeme von Verlagen in Buch-
handlungen zu etablieren. Damit werden Marketingkonzep-
te aufgenommen und an spezifische Marktbedurfnisse an-
gepasst, die in anderen Konsumguterbranchen, z.B. im Be-
kleidungseinzelhandel, schon langer erprobt sind. Die Zu-
sammenarbeit zwischen herstellendem und verbreitendem
Buchhandel kénnte sich in diesem und vielen anderen Be-
reichen neu gestalten.
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