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Die Vertriebsstrategien den
Rahmenbedingungen anpassen

Die Roman-, Comic- und Rétselverlage stehen dem Ergebnis der Handelsspannen-
Einigung mit gemischten Gefiihlen gegeniiber. Einerseits fiirchten sie
UmsatzeinbuBen, andererseits gehen sie mit Zuversicht die neuen Anforderungen an,
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wie unsere Umfrage zeigt.

Der Vertriebslandschaft stehen mit
der Handelsspannen-Einigung einige
Verdnderungen bevor, Welche Aus-
wirkungen erwarten Sie auf das
RCR-Segment?

Wie werden Sie diesen Herausforde-
rungen begegnen? Welche Mafnah-
men werden Sie ergreifen?

In 2017 haben viele Pressesegmente
Umsatzverluste verbucht, Wie hat
sich Thr Umsatz entwickelt?

Mit welchen groferen Marketing-
aktionen haben Sie auf Thr Titelport-
folio aufmerksam gemacht? Welche
Erfolge haben Sie damit verzeichnet?

Welche neuen Projekte stehen bei
Ihnen im Friihjahr an?

ANNETTE HEINRICH

Yeriagsleituna,
SEG Stegenwaller Entertainment Group, Essen

Die konkreten Auswirkungen auf das
RCR-Segment und im Speziellen auf
unseren Verlag, sind bis dato noch nichi
abschatzbar. Wir erwarten allerdings fiir
das gesamte RCR-Segment eine zusitzli-
che Belastung durch die Maluszahlungen,
welche auch nicht durch eventuelle
Umsatzboni ab Mirz dieses Jahres ausge-
glichen werden kinnen. Dadurch werden
sinkende Rentabilititen verursacht, die
sich konkret im Regal durch eine kleinere
Auswahl an Titeln zeigen wird. Dadurch
verschlechtert sich zugleich die Artrakuivi-
tdt des Angebots in den Verkaufssiellen,
Uberdies werden magliche Koppelkiufe
verhindert. Wobei ich nicht der Meinung
bin, dass durch die Schwichung andere
Titel gewinnen.

Zum einen werden wir Titel einstellen.
die durch den Malus nicht mehr wirtschaft-
lich sind. Zum anderen betrachten wir es
als Herausforderung, die Riselvielfalt im
Regal zu erhalten. Das spiegelt sich zum
Beispiel in Copypreis-Erhéhungen, der
Anpassung der Erscheinungsweisen und
der Entwicklung von ncuen Titeln wider.



Wir gehen davon aus, dass all diese Mal-
nahmen die negativen Folgen der Han-
delsspannen-Vereinbarungen kompen-
sieren werden.

Aunch wir wurden nicht von einem
L msatzveriust verschont. Jedoch konnten
wir diese negativen Effekte teilweise
durch Zuwichse in bestimmten Produki-
familien auffangen. Wir beabsichtigen.
diese erfolgreichen Objekre kiinfrig weiter
2u starken.

B} Wir haben in 2017 das gesamte Jahr
iber unser 20-jahriges Rdrsel-roral-
Jubildum gefelert. Gerade in diesen
schwierigen Zeiten ist es heutzurage
nicht mehr selbstverstindlich, dass sine
Ritselzeitschrift auf eine so lange
Erfolgsgeschichte zuriickgreifen kann.
Wir flankierten das Jubildum mit absatz-
fordernden Aktionen aufl Ebene des Ein-
zelhandels sowie der Grossisten, Ferner
brachten wir ein Jubiliumsbundle aufl
den Markt sowie das entsprechende Jubi-
ldumspreisritsel. Dariiber hinaus gab es
viele besondere Jubildumspreise. die auf
unseren zahlreichen Rdrsel-roral-Maga-
zinen ausgelobt wurden.

H Wie unter Punkt drei kurz angerissen
entwickeln wir schon jetzt neue Objekte
im U'mfeld unserer starken Rétselmarken.

1,17

Prozent

betrug der Umsatzanteil von
RCR am Gesamtumsatz der
Bahnhofsbuchhandlungen
im Jahr 2017,

Davon entfallen 1,81
Prozent auf Romane, 3,05
Prozent auf Comic und 2,31

Prozent auf Ratsel.
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MIRAN BILIC
Senior Proguct Manager, HarperCoiling
Germany, Hamburg

BB Zucrst ist ¢s gut. dass ¢s endlich zu
einer Einigung gekommen ist und Pla-
nungssicherheit herrscht. Wir priifen
werade, welche Auswirkungen die neusn
Spannen fiir uns haben werden. Sollte es
sich als sinnvoll erweisen. werden wir
unscre Vertriebsstrategie enisprechend
den neuen Rahmenbedingungen anpas-
sen. Bisher zeichnet sich ein eher hetero-
genes Bild ab, Wir haben Titel, die besser
gestellt werden. und einige, die nach den
Verinderungen schlechter gestellt sind.
Ich glaube. es ist noch zu friih, um eine
Prognose fiir das umfangreiche RCR-
Segment abzugeben.

H Unsere Titel zihlen zu den umsatz-
stirksten im RCR-Segment und die
Marken Julia & Co. genieflen einen
hohen Bekanntheitsgrad. Das kommt
nicht von ungefahr, sondern aus der ste-
tigen Weiterentwicklung und der Anpas-
sung an die Wilnsche unserer Leser.
Romances aus dem Cora Verlag sind
einzigartig im deutschen Markt und
durch nichts substituierbar. Auch die
neuen Spannen werden daran nichts
dndern und wir werden uns geeignete
MaBnahmen itberlegen und ggf. Verinde-
rungen an unserem Portfolio vornehmen.

Wir gehen davon aus. dass all diese MaB-
nahmen die negativen Folgen der Han-
delsspannen-Vereinbarungen kompen-
sieren werden.
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El Auch unsere Titel miissen mit Rilck-
gingen kimpfen, aber unser Minus war
kleiner als das Branchenminus.

Die im Sommer 2017 gelaunchte Her-
zensbrecherkampagne war sehr erfolg-
reich. Wir konnten die Chippendales als
Kooperationspartner gewinnenund haben
in zchn deutschen Stidten bei den Veran-
stalngen umfangreiche Samplingmab-
nahmen durchgefithrt, Die verteilten
Leseproben enthielten einen Vollgut-
schein filr eine Julia-Ausgabe. Die Einlé-
sequote lag im Zeitraum der Promotion
bei iiber zehn Prozent — ein voller Erfolg.
Wir haben unsere Zielgruppe offensicht-
lich ganz gut erreicht. Von Juni bis
November haben wir auBerdem sehr
erfolgreich unsere Herzensbrecher-Son-
derhefie gelaunchr.

B 1m Januar haben wir unser Historical-
Portfolio mit einem Facelift in den Markt
gebracht und die Verkiufe entwickeln
sich recht positiv. Im Frithjahr wird es die
iiblichen Saisonausgaben zum Muttertag
geben und ab Sommer 2018 geht die Her-
zensbrecherkampagne in die zweite
Runde. Wieder mit den Chippendales als
Partner. Einen neuen Werbespot gibt es
auch und natiirlich wird es die passenden
Sonderausgaben geben. Aktuell fiberar-
beiten wir die Baccara-Rethen, geplanter
Relaunch ist August 2018,
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«Zuerst ist es gut,
dass es endlich zu
einer Einigung
gekommen ist und
Planungssicher-
heit herrscht.”

Miran Bilic
Sentor Product Manager,
HarperColling Germany

MARIO MELCHERT

Geschafisflhrer, Martin Kelter Varlag, Hamburg

B Dic Situation ist so brisant, das ich mich
dazu nicht dubern kann,

Intern werden wir natiirlich unser
Segment unter den vermeintlichen Para-
metern priifen, Verinderungen in den
Erscheinungsweisen, Preiserhdhungen
und individuelle Absprachen siehen an.

Wir gehen davon aus, dass all diese Mafi-
nahmen die negativen Folgen der Handels-
spannen-Vereinbarungen kompensieren
werden.

H Unier den bisherigen Marktparametern
haben die Kelter-Titel nur ganz geringe
Verluste erlitten. Aber genau die Titel, die
konstante Verkiufe erzielt haben. werden
jetet abgesirafl,

Unsere wichtigste und bekannteste
Arziromanserie Dr. Norden erweitert
sich. Es wird den Chefarzt Dr. Norden
geben und die Praxis Dr Norden. Wie
jedes Jahr wird es bei den Zeitschriften
Sonderthemen wie  Mallorea®, , Alpen-
sommer* und .Romanwelten” geben. Wir
waren auf der Leipziger Buchmesse mit
einer Kelter-Junior-Aktion prisent, bei
der am Stand Gespriche mit den Protago-
nisten gefiithrt werden konnten und Wer-
beexemplare verteilt wurden. Bis Ende
Mirz laufi noch die Radio-Teddy-Koope-
ration mit Radio-Spots und Sonderteilen
in den Jumiortiteln. Ansonsten laufen das
ganze Jahr Jubiliumsaktionen fir 80
Jahre Kelter. Flver mit der Chronik, neue
Verkautshilfen und vieles mehr.



UWE MARZHEUSER

Objektieitung, Freizeit Media Verlag, Minchen

Kl Leider hat die geringe demokratische
Verhandlungskultur zwischen einer
Auswahl von Verlagen und dem Grosso
ein Ergebnis gebracht, das dem Gedanken
der Pressevielfalt deutlich widerspricht.
Fiir alle Verlage im RCR-Segment bedeu-
tet das erst cinmal reduzierte Stiickerltse
- bei gleichzeitig durch die Papierpreis-
Entwicklung deutlich hiheren Kosten. Im
Ergebnis werden einzelne Objekte sicher-
lich noch mehr als heute auf den Priifstand
gestellt werden. Und vermutlich wird
jeder Verlag versuchen, durch Copypreis-
MaBnahmen an der Erlésschraube zu
drehen. Im Ergebnis werden die Verkaufs-
zahlen weiter beeintrachtigt werden. Kurz,
es wird eine Konsolidierung geben.

Wir haben uns frihzeitig Gedanken
gemacht und beschlossen, dass wir durch
eine Qualitiitsoffensive und den Zukauf
von sieben qualitativ passenden und hoch-
wertigen Rirselmagazinen des RCR
Medien Verlages unsere Basis verbreitern.
Inwieweit sich die Investitionen auszahlen
werden, wird der Markt entscheiden. Aber
wir sind da sehr positiv gestimmt.

El 2017 haben wir ein Jahr der , positi-
ven Konsolidierung® gehabt, in dem wir
niedrig zweistellig gewachsen sind.
Dies haben wir durch positive Aufla-
genentwicklungen einzelner Titel sowie
durch mafivolle neue Objekteinfihrun-
gen geschaffi.

.Leider hat die
geringe demokrati-
sche Verhand-
lungskultur zwi-
schen einer Aus-
wahl von Verlagen
und dem Grosso
ein Ergebnis
gebracht, das dem
Gedanken der
Pressevielfalt deut-
lich widerspricht.”

Uwe Marzheuser
Objektleitung, Freizeit Media Verlag

IER Wenn man chrlich ist, wird man in
Zukunft schon eine ctwas breitere Markt-
prisenz als Marketing-Aktion fiir die Titel
betrachten miissen. Vielfalt wird in Zukunft
kosten und das werden auch die Marketing-
Aktivititen zu spiiren bekommen.

Wir werden unsere neu akquirierten
Titel in den Vordergrund stellen und
punktuelle MaBnahmen in den Ferienge-
bieten durchfilhren. Kerngedanke ist
dabei die Familienbildung, die wir auch
optisch noch mehr herausarbeiten werden.

FABIAN TOBIAS BEICH

Vertriebsleiter, Megastar Verlag, Berlin

+H Das Riitsel-Sortiment wird durch
die neuen Handelsspannen maBgeblich
schlechter gestellt. Leider war die Kom-
munikation mit einigen Ritselverlagen zu
den neuen Konditionen sehr schlecht bis
gar nicht vorhanden. Das ist schr schade,
denn die Ritsel gehiiren schon seit diber
100 Jahren zu dem devtschen Pressesorti-
ment. Die Verinderungen werden massiv
sein, aber wir werden uns weilerentwi-
ckeln und uns anpassen. Geduld ist hier
das Gebot der Stunde.

El Wir haben uns wieder positiv entwi-
ckelt. Wir konnten unseren Umsatz in
2017 im Vergleich zum Vorjahr um iiber 40
Prozent steigern und werden uns weiter
auf unsere Kernkompetenzen orientieren.
Wir haben in 2017 wie auch in den letzten
Jahren immer regelmiiBig die Preise ange-
hoben, uns schnell von unwirtschaftlichen
Produkten getrennt und sind permanent
auf der Suche nach neuen ldeen. In 2017
haben wir insgesamt 16 neue Ritselmaga-
zine und Malhefie fiir Kinder von zwei bis
zwilf Jahren unter der Marke Megasrar
Junior gelauncht,

DNV 5/ 2018
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Am Ende des Jahres haben wir dann noch
unseren ersten Fraventitel mit itber 30.000
Exemplaren fiir 9,95 Euro verdifentlichr,
PaperCloud Weihnachten, PaperCloud
war so erfolgreich, dass am 15, Mirz die
Frithjahrsausgabe erschienen ist. Wir sind
schon alle sehr gespannt, wie dieses
Magazin bei den Leserinnen und Lesern
ankommt.

B3 Wir investieren iiber 80 Prozent unseres
Marketing-Budgets in direkte MaBnah-
men am Point of Sales. Dazu zihlen Dis-
plays, EH-Besuche und viele Gespriche
mit den Handelspartnern im Bahnhofs-
buchhandel und im Grosso. Wir werden
hier immer freundlich empfangen, und es
gibt noch viele tolle Ideen, die wir gemein-
sam mit unseren Partner umsetzen wollen,
Ziel ist dabei natilirlich, immer die Sicht-
barkeit unserer Produkte zu verbessern
und zu erhalten, leider auch immer mehr
die Plarzierung erst einmal herzustellen.

Wir haben nach der Etablierung
unserer erfolgreichen Marken Megastar
und Megasrar Junior damit begonnen,
die ersten zehn Sudokus unter der Marke
Denksport im Markt zu verbreiten. Dies
gelingt ganz wunderbar und die Unter-
stiitzung bei allen Handelspartnern war
wirklich gut. Jetzt warten wir auf die
ersten Verkaufsergebnisse.

Im letzten Jahr haben wir ein Sommerdis-
play mit zwdlf Grossisten getestet, Das
war sehrerfolgreich, gerade im filialisier-
ten Einzelhandel mit {iber 40 Prozent
Abverkauf in sechs Wochen. Dieses
Display wird es auch mit neuem Design
und neuem Sortiment in 2018 geben.

DMV 5 /2018

»Ganz einfach, wir
verdienen weniger.
Und um ein biss-
chen zu jammern:
Unser Anteil am
Verkaufserlés wird
gekiirzt.”

Thormas Kiing
Geschaftsfishrer, King Verlag

THOMAS KUNG

Geschaftsfuhrer, Kiing Verlag, Zdrich

Ganz einfach, wir verdienen weniger.
Und um ein bisschen zu jammern: Unser
Anteil am Verkaufserlds wird gekiirzt -
obwohl der Kiing Verlag stets die verniinf-
tige Remissionspolitik verfolgte, wie sie
die Grossisien gewiinscht und gefordert
haben. Es werden also keine Unterschiede
gemacht zwischen Titeln mit hoher und
niedriger Remissionsquote. Das ist leider
keine Uberraschung. Ich erwarte nicht,
dass auf diese Weise die Verlage im RCR-
Segment zur  Vernunfi* gebracht werden
kdnnen. Vielleicht kommt es sogar zum
gegenteiligen Effekt und die Liefermen-
gen steigen. Da machen wir aber nicht mit.

H Wir sind dabei, unsere Titelpalette zu
erweitern. Auch deshalb, weil wir feststel-
len konnten, dass das Publikum Qualitit
schitzt und treu bleibt, auch wenn wir die
Preise erhdhen. Da wir nur wenige Titel im
Markt haben, verliert offenbar die Kund-
schaft den Uberblick nicht.

H Fiirs erste halbe Jahr gilt , knapp gehal-
ten” — wie der Borsianer sagt. lm zweiten
haben wir zugelegt, wobei dies nicht fiir
alle Titel stimme. Weshalb das so ist?
Dariiber ritseln wir manchmal selber.

Seit Februar sind wir mit dem Kiing
Sehwedenrdrsel auf dem Markt. Somit
haben wir neben Sudoku- und Logik-Titeln
endlich auch Magazine mit Kreuzwortréit-
seln auf dem deutschen Markt. Bisher
waren wir in diesem Bereich nur in Oster-
reich und der Schweiz aktiv. Geplant sind
weitere Magazine, wie zum Beispiel das
Zahlenrdrsel, das ja auch ein Wort-Ritsel
ist. Wir garantieren auch bei diesen Titeln
iiberdurchschnittliche Qualitit bei Inhalt,
Druck und Papier, um den verhiltnismaBig
hohen Copypreis zu rechifertigen



OLIVER LEIMANN

Leitar Barane u-d Batse,, Basial Luoes, Holr

H Bislang liegen uns noch keine deiail-
lisrten Berechnungen unserer Vertriebs-
dicnstlaister vor. Nach jetzigem Stand ist
davon ausrFugehen. dass sich die Malos-
Regelung auf nahezu alle Ratselmaga-
¢ine und Sudokuz 1 erheblicham Mabe
negativ auswirken wird, ™#Ringesen die
Ums<atziabelle auferund der niedrigen
Copvpreéize und gerimeen Erscheinunps-
frequenzan nicht zum lragen kommen
witd, ALch in Bomanhafizegment wird

¢s vidle Tielweften

B Y- wcrden zeinah und in enger
Lpsummung mit unséren Vertrichspart-
nern meglichs Strategien erarbeiten

Bl Gemessen an der Entwicklung des
Pressemarkies gesamt zeigl sich der
Bzreich Remane und Riérsel weiterhin
refativ stabil. wenngleich die Bezugsmen-
genreduzigrungen und die in viglen Fillen
damit einhergehenden Absarzriichginge
ber den Ritselmagazinen durchaus uner-
treulich sind.

B licrvorzubeben ist hier der gemeinsam
mit Keler produzierte Romanmerers,
der bei den entsprechenden Einzelhind-
lern fiir einen dewtlichen U msatzzuwachs
bei den Remanhefien und Sammelbinden
getibrt hat, AuBerdem haben wirin 2017
das |5-jihrige Bestehen unserer PAV-
Rirselmagazine mit vielen MaBnahmen
pegleiter. die sich positiv auf den Abver-
kauf und die Bekanntheit der Marke
ausgewirkt haben.

Nach jetzigem
Stand ist davon
auszugehen, dass
sich die Malus-
Regelung auf nahe-
zu alle Ratselmaga-
zine und Sudokus
in erheblichem
MaRe negativ aus-
wirken wird.

0 ivvdr Lernasn
Leiter Romare ord Basse, Bastal Lioas

B \ir freusn uns. mit unserer Neuer-
scheinung G £ Unger Classics die in den
S0er- und oler-Tahren duBerst beliebten
Billv-Jenkins-Western wisder zuganglich
zu machen. Zudem wird mit Grefer
Krenzwaorr Spaft 2in neves Riselmagazin
erscheinan. welches die baliebtesten
Kreuzwort-Klassiker auf 100 Seiten
bicten wird,
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