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1. Einleitung

1.1.Gegenstand

Ein kurzer Blick in die Fachblatter der Buchbranche zeigt, welches das bestimmende
‘l1

Thema der letzten Jahre war: Von einer ,Zeitenwende im Buchgeschaft® ist die
Rede, eine ,Krise*? wird konstatiert, die Branche sei unter Druck®, ein Strukturwandel
sei im vollen Gange. Darunter versteht man im wirtschaftswissenschaftlichen Kontext
eine grundlegende und nachhaltige Verschiebung im Wirtschaftsgefige eines
Wirtschaftsraumes oder -zweiges®. Eine Entwicklung, die den Buchhandel
zeitverzogert erfasst, haben diesen Wandel doch zahlreiche andere Branchen wie
Textil- oder Einzelhandel bereits hinter sich. Der Wandel im Handel macht sich vor
allem durch die Ausbreitung der Filialisten bemerkbar, zunehmend konzentriert sich
Marktmacht auf einige wenige Marktteilnehmer/innen, was wiederum nicht ohne
Folgen fur die anderen Mitbewerber/innen und Marktteilnehmer/innen bleibt. Diese
verfolgen die Entwicklungen mit groRer Skepsis, einerseits weil sie unter erschwerten
wirtschaftlichen Bedingungen um das eigene ©konomische Uberleben kampfen,
andererseits weil das Handelsprodukt der Buchbranche schliedlich keine
Thunfischdose®, sondern ein Kulturgut ist, wie Kritiker/innen des Strukturwandels
oftmals betonen. Wer sich mit dem Buchhandel auseinandersetzt, gerat beinahe
zwangslaufig in das scheinbare Spannungsfeld, in dem sich dieser befindet. Der
Buchhandel ist demzufolge durch 6konomische Uberlegungen dominiert, gleichzeitig
ist die Ware Buch aber mehr als nur eine Ware. Denn neben der wirtschaftlichen
Bedeutung "obliegt dem Buchhandel eine soziokulturelle Verantwortung durch seine
Vermittlungsfunktion zwischen Produzent (Autor) und Publikum".® Die Ware selbst,

n’

die vermittelt wird, also das Buch, ist "Trager geistiger Guter"’, mehr noch, es

' 0.V.: Buchbranche: Zeitenwende im Buchgeschéaft. www.volltext.net/magauindetail/article/136
gZugriff: 3.10.2008)
s Bucheli, Roman: Krise oder Strukturwandel? In: Neue Zircher Zeitung. 10. Juli 2006.

Ebd.
¢ Vgl. dazu Emrich, Kerstin: Zum Strukturwandel im Buchhandel der Gegenwart — eine Markt- und
Strategieanalyse der deutschen Filialunternehmen.
http://www .buchwiss.uni-erlangen.de/AllesBuch/Emrich/Emrich.pdf (Zugriff: 18.10.2007) S. 7.
° Vgl. dazu Trojan, Andreas: Thunfisch im Buchhandel. www.boersenblatt.net/178921/ (Zugriff:
4.5.2009)
® Schneider Ute: Buchhandel. In: Schiitz, Erhard (Hg.): Das BuchMarktBuch. Der Literaturbetrieb in
Grundbegriffen. Hamburg, 2005. S. 76.
" Heinold, Wolfgang Ehrhardt: Bicher und Buchhandler. Edition Buchhandel. Band 18. Frankfurt am
Main, 2007. S. 9.
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"bewegt Ideen™, man kann durchaus von einer "Mythologie des Buches™ sprechen,
oder wie Brecht von der "geheiligten Ware Buch"'. |hr gegeniiber steht der Markt,
die Kommerzialisierung, schlicht der Verkauf der Ware Buch ganzlich ohne jegliche
Kulturbemantelung. Doch gerade 6konomisches Denken, der Wunsch nach Profit

wird in der Branche nur naserumpfend akzeptiert.

Je besser ein Verlag tut, was seine Aufgabe ist, namlich Titel auszuwahlen, Blcher
herzustellen und dann nach seinen Mdglichkeiten zu vermarkten, desto argwohnischer wird
er aber von Journalisten und manchmal auch von einem intellektuellen Publikum

betrachtet."’

Das Buch selbst muss also hinreichend marktfern wahrgenommen werden, sprich

vermarktet werden, um zu reussieren, denn
gerade die literarisch als wertvoll taxierten Blcher verschweigen gegenuber dem Kunden,
eine Ware zu sein, [...] um als Produkt mit hohem Kulturwert akzeptiert zu werden und sich

damit paradoxerweise auf dem Markt durchsetzen.'

Trotz dieser Zwitterstellung des Buches als "Gegenstande des wirtschaftlichen

"3 muss die Ware Buch

Verkehrs, andernteils Bestandteile des kulturellen Lebens
vor allem eines: fur die Produzent/innen, aber auch fur die Verkaufer/innen Gewinn
bringen. Hier steht der Tauschwert der Ware, nicht ihr Gebrauchswert im
Vordergrund. Aber bestandig "wird bei aller Warenproduktion ein Doppeltes
produziert: erstens der Gebrauchswert, zweitens und extra die Erscheinung des
Gebrauchswertes."'* Sabine Dérrich halt in ihren Ausfiihrungen auRerdem fest, dass
die Kritik an der Ware Buch schlicht das Buch mit schoner hoher Literatur gleichsetzt.
Vertreter/innen der Kulturkritik sehen sich in ihrem elitaren Charakter bedroht und
blenden aus, dass Literatur nicht zweckfrei existieren kann. "Prinzipientreu zum
perfekten Kulturtrager hochstilisiert, gehort das Buch nach diesem Verstandnis zu

den bevorzugten Gegenstande (sic!), die es gegenuber der gesellschaftlichen

8 Lucius, Wulf: Verlagswirtschaft. Konstanz, 2007. S. 17.

° Wild, Claudia: Buchmarkt in Osterreich. Die Rahmenbedingungen fiir das dsterreichische
Verlagswesen. Wien, 1993. S. 13.

"% Brecht, Bertolt zitiert nach Unseld, Siegfried: Die heilige Ware Buch. In: Die Studdeutsche Zeitung.
23. Juni 1998. S. 37.

" Lucius: S. 18.

"2 Erben, Tom: Markt. In: Schiitz, Erhard (Hg.): Das BuchMarktBuch. Der Literaturbetrieb in
Grundbegriffen. Hamburg, 2005. S. 267.

13 Hiller, Helmut, Fissel, Stephan: Wérterbuch des Buches. Frankfurt a. M., 2006. S. 67.

1 Dérrich, Sabine: Die Zukunft des Mediums Buch. Eine Strukturanalyse des verbreitenden
Buchhandels. Bochumer Studien zu Publizistik- und Kommunikationswissenschaft, Band 67. Bochum,
1991. S. 28.
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Entwicklung zu bewahren gilt." Auch Claudia Wild bemerkt, dass der "Mythos Buch"
fur ein breites Publikum gar nicht fassbar und dieser mit den eigenen Erfahrungen
der Lesenden kaum in Ubereinstimmung zu bringen sei. Sie betont, dass ein Buch
ins Leben integriert sein will und nennt als Beispiel die Steigerung der Umsatzzahlen
der Ratgeberliteratur. Diesem Anspruch hinkt der Buchhandel hinterher, denn "so
anerkannte der Buchhandel allein das "gute" Buch, als er langst nur noch dank dem
"schlechten" geschéftlich iber die Runden kam"'®. Allzu oft spielt die Frage nach
dem Wert des Buches im Handel aber auch eine untergeordnete Rolle. Schon 1840

beklagte das Bérsenblatt des Deutschen Buchhandels diesen Umstand:
Sortimenter betrachten Blcher als materielle Waare (sic!), bekimmerns (sic!) sich in der
Regel sehr wenig um den Inhalt, sondern empfehlen und verkaufen vorzugsweise die,

welche ihnen mit dem grofiten Rabatt vom Verleger geliefert wurden.®

Doch gerade die zweifache Kodierung des Buches als Handels-, aber auch als
Kulturgut, ist nicht zuletzt auch das Fundament des Buchhandels in seiner
politischen Ausnahmestellung und Grundlage fur gesetzliche Sonderstellung des
Buchhandels im Rahmen der Buchpreisbindung, "die die Vielfalt des Angebots und
der Verbreitungsformen garantieren soll"."

Und genau jene Vielfalt scheint durch den Strukturwandel zunehmend bedroht, wie
unabhangige Sortimenter/innen nicht mude werden zu betonen. Im Medienumfeld ist
dem Buchhandel in den letzten Jahren vor allem ein Konkurrent erwachsen: Das
World Wide Web. Der Point of Sale verschiebt sich verstarkt in die digitale Welt.
Auch die zunehmenden Veranderungen im Kaufverhalten seiner Kund/innen machen
dem kleinem Sortiment zu schaffen: Die Leser/innen entwickeln immer
differenziertere Informations- und Unterhaltungsbedurfnisse. Ein Wertewandel hin zu
Erlebnisorientierung vollzog sich in den letzten Jahrzehnten, "Konsumerlebnisse

n 18

werden bedeutsamer als Konsumguter". Eine Entwicklung, die fur die

Beschaffenheit der Buchbranche nicht ohne Folgen bleiben kann.

1.2. Vorgehensweise

Ziel dieser Arbeit ist es, den Strukturwandel und die Konzentrationstendenzen im
verbreitenden Buchhandel in Osterreich und Deutschland umfassend zu analysieren.

' Dérrich: S. 31.

' Dérrich: S. 31.

7 Rautenberg, Ursula: Reclams Sachlexikon des Buches. Stuttgart, 2003. S. 100.

'® Hauck, Birgit: Erlebnisstrategien im Buchhandel. Diplomarbeit. Univ. Wien, 2004. S. 7.



Eine Analyse beider Markte erscheint sinnvoll, da einerseits die Quellenlage fur den
Osterreichischen Buchmarkt nicht umfangreich genug ist, um aussagekraftige
Untersuchungen durchfuhren zu konnen, andererseits da die beiden Buchmarkte
untrennbar miteinander verwoben sind und eine getrennte Beobachtung flr
Osterreich nicht zielfiihrend ist. Vor allem der deutsche Buchmarkt hat einen nicht zu
unterschatzenden Einfluss auf die Osterreichische Marktlandschaft. Die
wirtschaftliche Verflechtung zeigt sich insbesondere durch einen Blick auf die Import
Exportstatistik: "Der Anteil an Bucheinfuhren aus Osterreich nach Deutschland
betragt nur 1,2%. Im Gegensatz dazu erreicht der Anteil der Bucheinfuhren aus
Deutschland nach Osterreich eine Hoéhe von 68,9% an der Buchproduktion in
Osterreich."™® Auch handelsseitig besteht ein wesentlicher Zusammenhang: Thalia
als marktfiUhrendes Buchhandelsunternehmen operiert in Deutschland und
Osterreich. Gemalk dem Forschungsinteresse ist die primare Forschungsfrage daher:

¢ \Was bedeutet der Strukturwandel im Buchhandel und wie stellt er sich dar?

Im Zuge der Untersuchung sollen dartber hinaus noch folgende weitere Fragen

beantwortet werden:

* Wie lasst sich der Konzentrationsprozess im Handel beschreiben und wie
verlauft er?
* Wie wirken sich der Strukturwandel und die Konzentration im Handel aus?
* Welchen Einfluss hat die Veranderung des Lese- und Kaufverhaltens auf den
Strukturwandel?
* Wie reagieren die betroffenen Marktteilnehmer/innen, also Verlage und das
unabhangige Sortiment, auf den Strukturwandel?
* Welche Strategien, institutionelle  wie individuelle, erscheinen
erfolgsversprechend?
* Welche Entwicklungstendenzen lassen sich fur den verbreitenden Buchhandel
prognostizieren?
Im einfuhrenden Teil wird das Thema kurz umrissen und auf Forschungsstand und
Quellenlage wird naher eingegangen. Im zweiten Kapitel wird die Struktur des
verbreitenden Buchhandels beschrieben. Das erscheint notwendig, um einen

'® Hanreich, Hanspeter, Hermann Kuschej et al: Buchpreisregelungen. S. 43.



allfalligen Wandel Uberhaupt beobachten zu kdnnen. Neben den unterschiedlichen
Wirtschaftsstufen des Buchhandels wird vor allem auf die Vertriebsformen des
verbreitenden Buchhandels eingegangen, insbesondere auf den Sortiments-
buchhandel sowie den Versand- und Onlinebuchhandel. Dartuber hinaus wird der
Betriebstyp des Filialsystems ausfuhrlich analysiert.

Das dritte Kapitel widmet sich der Analyse des Strukturwandels im
deutschsprachigen Buchhandel. Neben einer Begriffsdefinition werden die Ursachen
und Merkmale der Strukturverschiebungen sowie die unterschiedlichen Elemente
des Wandels im Handel beschrieben und mithilfe vergleichenden Zahlenmaterials
untersucht. Als wesentlichstes Merkmal der Strukturveranderungen ist sicherlich die
fortschreitende Konzentration im Buchhandel zu nennen. Im vierten Kapitel wird die
Tendenz zur Konzentration fir Deutschland und Osterreich getrennt untersucht.
Dabei werden auch wirtschaftswissenschaftliche grundlegende Begriffe aus der
Wettbewerbstheorie erlautert und anhand der vorliegenden Zahlen illustriert. Die
Auswirkungen der Marktkonzentration werden anhand zahlreicher Beispiele aus der
Buchbranche exemplarisch untersucht. Im funften Kapitel wird die Rolle der
Lesenden fur den Strukturwandel analysiert. Dabei wird auf die Verscharfung der
Medienkonkurrenz genauso eingegangen wie auf die sich wandelnden
Lesegewohnheiten in der westlichen Welt. Der Einfluss des Mediums Internet auf
das Leseverhalten wird dargestellt, ebenso wird das Buchkaufverhalten untersucht.
Doch nicht nur die Leser/innen haben Anteil am Wandel innerhalb der Buchbranche,
auch die anderen Markteilnehmer/innen spielen dabei eine wesentliche Rolle. Wie
das unabhangige Sortiment der zunehmenden Konzentration begegnet und in
welcher Weise die Verlage als Produzent/innen den Konzentrationsprozess sogar
noch befeuern, wird im letzten Kapitel beschrieben. Die Strategien der
unterschiedlichen Marktteilnehmer/innen werden umfassend dargestellt und mit
Beispielen aus der Fachpresse illustriert. Im siebten Kapitel wird versucht, auf
zukunftige Entwicklungen einzugehen und Prognosen fur diese abzugeben. Von
besonderer Bedeutung fur den Sortimentsbuchhandel ist die Entwicklung des E-
Book-Marktes, wobei im Rahmen der vorliegenden Arbeit dieser Themenkomplex nur
andiskutiert werden kann. Den Abschluss der Arbeit bildet das Resumee: Darin
werden die Ergebnisse zusammengefasst und hinsichtlich der Beantwortung der
Forschungsfragen verortet.
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1.2. Forschungsstand und Quellenlage

Die Umwalzungen in der Buchbranche sind in einem tUberschaubaren Ausmalf auch
Thema der wissenschaftlichen Auseinandersetzung. Eine umfassende Analyse fur
den deutschen Buchmarkt mit besonderem Augenmerk auf die Entwicklung der
Filialisten legte Kerstin Emrich im Rahmen der Reihe "Alles Buch" vor. lhre
Erkenntnisse Uber die strategischen Herausforderungen fur kleine Sortimenter/innen
flieBen in diese Arbeit ein. Astrid Kruse analysierte in ihrer Dissertation 2006 die
Entwicklungen des Buchmarktes in Zusammenhang mit der fortschreitenden
Digitalisierung und dem Onlinehandel. Eine breite Darstellung des Buchmarkts und
seiner 6konomischen Beschaffenheit lieferte Michel Clement mit der Herausgabe von
Die Okonomie der Buchindustrie, von besonderer Bedeutung fiir diese Arbeit ist die
darin publizierte Analyse der Marktentwicklung von Thomas Wilking. Seine
Erkenntnisse konnten in die vorliegende Analyse eingearbeitet werden. In Osterreich
beschaftigten sich Birgit Hauck 2004 und Stefanie Harrer 2006 im Zuge ihrer
Diplomarbeiten am Rande mit dem Thema. Philipp Rissel analysierte in seiner
Diplomarbeit 2005 die Folgen des Strukturwandels fur ausgewahlte Buchverlage in
Osterreich. Bereits alteren Datums ist die 1993 erschienene Analyse von Claudia
Wild mit dem Titel Buchmarkt in Osterreich, die im Auftrag des Hauptverbandes des
Osterreichischen Buchhandels erstellt wurde. Auf einige ihrer Befunde wird im
Rahmen dieser Arbeit rekurriert. Daruber hinaus hat Fritz Panzer 2001 eine
detaillierte Analyse des Osterreichischen Buchmarktes vorgelegt, das darin zitierte
Zahlenmaterial in Zusammenhang mit dem  Strukturwandel und den
Konzentrationsprozessen bezieht sich allerdings groftenteils auf Buch und
Buchhandel in Zahlen 2000, und kann fur eine vergleichende Untersuchung ebenfalls
nicht herangezogen werden. Ein Forschungsbericht von Christoph Buchacher und
Mario Steyr im Rahmen ihres Studiums der Soziodkonomie beschreibt die
Verfasstheit der mittelstandischen Verlagsszene in Osterreich und behandelt zum
Teil auch die 6konomischen Verwerfungen der Branche. Das der Analyse zugrunde
liegende Zahlenmaterial bezieht sich auf Panzer und Wild, ist also kaum mehr
aktuell. Erwahnenswert ist an dieser Stelle auch die Studie des Instituts fur Hohere
Studien im Auftrag der Wirtschaftskammer zum Thema Buchpreisbindung. Die
Studie beschreibt den Buchmarkt umfassend, beleuchtet auch ausfuhrlich die
Konzentrationsentwicklungen und die Auswirkungen der Buchpreisbindung auf die
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Branche. Fur grundlegende Informationen zum Thema Buchhandel und Buchmarkt
wird auf buchwissenschaftliche Nachschlagewerke zurtckgegriffen.

Der Strukturwandel im Bucheinzelhandel ist auch ein prasentes Thema in den
Branchenblattern des deutschen Buchhandels, sowohl im Bérsenblatt fiir den
Deutschen Buchhandel als auch im buchreport.magazin und buchreport.express
erscheinen kontinuierlich Artikel dazu. Auch auf den jeweiligen Internetseiten wie
boersenblatt.net und buchreport.de spiegelt sich das Interesse der Branche an dem
Thema wider. Fir Osterreich ist in diesem Zusammenhang die Seite des
Hauptverbandes des Osterreichischen Buchhandels zu nennen: buecher.at.
Empirische Befunde und detailliertes Zahlenmaterial legt der Borsenverein des
Deutschen Buchhandels jahrlich in Form von Buch und Buchhandel in Zahlen vor.
Jahrlich aktualisiert auferdem der buchreport seinen Filialatlas fur Deutschland, das
Zahlenmaterial gibt Aufschluss Uber die jungsten Entwicklungsprozesse der Branche.
Eine ahnlich umfassende Erhebung fur den Osterreichischen Markt existiert leider
nicht. In unregelmaligen Abstanden publiziert der Hauptverband des
osterreichischen Buchhandels die Studie Buchhandel Osterreich, die jlingste
Ausgabe bezieht sich auf das Jahr 2006. Daruber hinaus enthalt der jahrlich
erscheinende Verlagsfiihrer Osterreich einige Zahlen zur Buchbranche. Das in
Osterreich vorliegende Zahlenmaterial weist allerdings Liicken in der Erhebung auf
und ist bei weitem nicht so umfangreich wie die Zahlenreihen des Bdrsenvereins,
was die Vergleichbarkeit erschwert.

Far die Okonomische Analyse des Strukturwandels wird auf
wirtschaftwissenschaftliche  Fachbucher zurlckgegriffen. Einen allgemeinen
Uberblick (ber die 6konomischen Grundlagen der Buchbranche insbesondere in
Zusammenhang mit der Buchpreisbindung bieten Bert Rurup und Roland Klopfleisch
in ihrem Werk Okonomische Analyse der Buchpreisbindung. Fiir die Grundlagen der
Wettbewerbstheorie wurde auf Rainer Oltens Wettbewerbstheorie und
Wettbewerbspolitik zuruckgegriffen und mit konkreten Beispielen aus der
Buchbranche verknupft. Die Rolle der Leser/innen und deren Einfluss auf den
Strukturwandel wird mithilfe zahlreicher Studien der Stiftung Lesen, einer operativen
Stiftung, deren Zweck "die Forderung von Buch, Zeitung und Zeitschrift in allen

n20

Bevolkerungsschichten ist, belegt. Fur die Untersuchung der Strategien der

betroffenen Marktteilnehmer/innen werden zahlreiche fachspezifische Artikel aus den

%% Wir iiber uns: Stiftung Lesen. http://www.stiftunglesen.de/wirueberuns/Default.aspx (Zugriff:
3.4.2008)
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Branchenblattern herangezogen und daruber hinaus Expert/innen-Gesprache®' mit
Fachleuten der Branche geflhrt.

2 Expert/innengesprache wurden mit Inge Kralupper, Geschaftsfiihrerin des Hauptverbandes des
Osterreichischen Buchhandels, Alexander Potyka, Vorsitzender der Arbeitsgemeinschaft
Privatverlage, Bernhard Borovansky, Geschéaftsfiihrer von Buchmedia, sowie mit Oliver Hartlieb,
Vertriebschef des Verlages Zsolnay, gefihrt.
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2. Die Struktur des Buchhandels

Der Buchhandel umfasst traditionell "die gewerbliche Veroffentlichung und
kommerzielle Verbreitung von Druckerzeugnissen. Gegenstande von Produktion und
Distribution sind Bucher, Broschuren, Musikalien, Zeitschriften, Kartenwerken,
Kalender, heute zunehmend CD-Roms, etwa Computer-Software und digitalisierte
Biicher, sowie audiovisuelle Medien, vor allem Hérbiicher".?> Der Buchhandel
umfasst also die gesamte Branche, insgesamt drei Wirtschaftsstufen, wobei die
Verlage die erste Wirtschaftsstufe darstellen. Dieser Bereich wird als herstellender
Buchhandel bezeichnet. Als Bindeglied vom Hersteller zum Einzelhandel fungiert der
Zwischenbuchhandel als Lieferant fir den Einzelhandel. Der Einzelhandel ist
schliel3lich der dritten Wirtschaftsstufe, dem vertreibenden Buchhandel,
zuzurechnen. Der Bucheinzelhandel ist mit den Endkund/innen befasst, dies konnen
sowohl Privat- als auch Geschéftskund/innen sein.?

Innerhalb der drei Wirtschaftsstufen differenziert sich der Buchhandel weiter nach
Objekten (Bsp.: Schulbuchverlag) oder nach Vertriebsformen im Bucheinzelhandel.?*
Auf die verschiedenen Distributionsformen und den Strukturwandel im Handel wird

im Folgenden naher eingegangen.

2.1. Die Struktur des Bucheinzelhandels

Die Funktion des Bucheinzelhandels in den verschiedenen Darstellungsformen ist
der Einkauf und Verkauf von Buchern, Print- und sonstigen Medien und Non-Book-
Artikeln. Wahrend der Einkauf entweder direkt Uber die Verlage oder Uber den
Zwischenbuchhandel abgewickelt wird, erfolgt der Verkauf in mannigfacher Form.
Dabei greift das "Netz geistiger Tankstellen", so eine Formulierung des deutschen

Altkanzlers Helmut Schmidt?®

, auf eine ausgefeilte Logistik zurtck: Uber eine Million
Titel sind lieferbar, so gut wie jedes Buch kann innerhalb von 24 Stunden zugestellt

werden.?® Der Gesamtumsatz des Bucheinzelhandels belief sich 2007 in

> Epd. S. 76.

2 Vgl. dazu Emrich, Kerstin: Zum Strukturwandel im Buchhandel der Gegenwart — eine Markt- und
Strategieanalyse der deutschen Filialunternehmen. S. 10.

*V/gl. dazu Rautenberg: S. 99.

?® Schmidt, Helmut zitiert nach Heinold, S. 17.

% V/gl. dazu Heinold. S. 12.
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Deutschland auf 9,576 Millionen Euro, das entspricht einem Plus von 3,4 Prozent

gegeniiber dem Vorjahr.?’

2.1.1. Die Vertriebsformen des Buchhandels

Der Borsenverein des Deutschen Buchhandels unterscheidet bei der
Aufschlisselung der Umsatze des Bucheinzelhandels zwischen
Sortimentsbuchhandel, Warenhausern, Versandbuchhandel, Sonstigen
Verkaufsstellen, Buchgemeinschaften und Verlagen mit Direktvertrieb.?? Diesem
Schlussel folgt auch Heinold, er nennt allerdings zusatzlich die Vertriebswege
Bahnhofsbuchhandel, das Antiquariat, werbender Buch- und Zeitschriftenhandel,
Exportbuchhandel und den Presseeinzelhandel.?® Das ABC des Buchhandels sortiert
die Vertriebswege ahnlich, wenn auch nicht ganz so detailliert, und fasst neben dem
Sortiment zum Beispiel den Reise- und Versandbuchhandel in eine Kategorie
zusammen.*® Klaus W. Bramann hingegen gibt den Uberblick wie folgt:
Sortimentsbuchhandel, Warenhausbuchhandel, Bahnhofsbuchhandel, Reise- und
Versandbuchhandel, Nebenmarkte und Buchgemeinschaften. Er differenziert
aullerdem den Sortimentsbuchhandel nach Allgemeiner Sortimentsbuchhandlung
und dem Fachbuchhandel. Auch der Versandhandel wird unterschieden nach dem
Traditionellen Versandbuchhandel und dem Internetbuchhandel.®’ Einen gréberen
Uberblick bietet das BuchMarktbuch: Sabine Rehm nennt neben dem
Sortimentsbuchhandel nur folgende Kategorien: die Bahnhofsbuchhandlung, die
Buchabteilung im Warenhaus, die Internet- sowie die herkdmmliche
Versandbuchhandlung, die Buchgemeinschaften sowie das Antiquariat.? Ich folge in
meinen Ausfuhrungen der Sortierung der Umsatze des Borsenvereins, eine etwas
grébere Einteilung wie diese reicht aus, um sich einen Uberblick Uber die Struktur
des Bucheinzelhandels zu verschaffen, ohne sich all zu sehr in den Details zu

verlieren.

*"'\/gl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen: S. 5.

28 Vgl. dazu Boérsenverein des Deutschen Buchhandels: Buch und Buchhandel in Zahlen 2008.
Frankfurt am Main, 2008. S. 5.

?9y/gl. dazu Heinold. S. 29.

%0 Vgl. dazu Paulerberg, Herbert (Hrsg): ABC des Buchhandels. S. 47.

3 Vgl. dazu Bramann, Klaus-W., Daniel Hoffmann u.a.: Wirtschaftsunternehmen Sortiment. Edition
Buchhandel. Band 4, Frankfurt a. Main, 2008. S. 29.

% Vgl. dazu Rehm, Sabine: Buchhandlung. In: Das BuchmarktBuch. S. 81.
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2.1.1.1. Der Sortimentsbuchhandel

Der Sortimentsbuchhandel®® ist die meist verbreitete** Form des Bucheinzelhandels,
auch wenn er im Zeitvergleich der letzten Jahre kontinuierlich an Umsatz einbulRt.>
In Deutschland macht der Anteil des Umsatzes im Sortimentsbuchhandel 53,6
Prozent aus, ist also der wichtigste Absatzkanal fur Bucher. Doch in den letzten
Jahren verlor er fast drei Prozentpunkte in der Statistik — der Onlinebuchhandel
kostet dem stationaren Buchhandel Marktanteile. Der Sortimentsbuchhandel bezieht
seine Bucher direkt von den Verlagen oder Uber den Zwischenbuchhandel. Der/die
Buchhandler/in entscheidet dabei selbst, welche Bucher er/sie zum Verkauf anbietet.
"Seine Kriterien kdnnen sich nach personlichen Kenntnissen und Vorlieben richten,
miissen aber immer auch Marktgesichtspunkte beriicksichtigen."® Man
unterscheidet aullerdem zwischen Fach- oder Spezialgeschaft. Das Fachgeschaft fur
Blcher, auch allgemeines Sortiment genannt, bietet ein breites Spektrum an Buch-
und Presseerzeugnissen in verschiedensten Qualitats- und Preisabstufungen an,
wobei die Dichte des Angebots sich auch an der Ladenflache orientiert. Hier gilt das
Konzept "fur jeden etwas". Das Spezialsortiment richtet sich mit seinem Angebot an
eine kleinere Kaufer/innenschicht, an eine spezielle Branche etwa, oder eine Nische.
Dazu zahlen unter anderem die Wissenschaftlichen Buchhandlungen, oder solche,

die nur ein Themengebiet abdecken (Reisen, Kochen, etc.)*’

2.1.1.1.1. Der Betriebstyp Filialist

Eine Betriebsform des Sortiments weist in den letzten Jahren eine verstarkte
Dynamik auf: die Filialunternehmen. Unter diesen Begriff subsumiert Reclams
Sachlexikon des Buches schlicht "Firmen des Bucheinzelhandels mit mehreren
Verkaufsstellen, die einer zentralisierten Unternehmensleitung zugeordnet sind"®.

Darunter fallen dann
kleinere Tochter- oder Schwesterunternehmen einer gréReren Buchhandlung, die nach den
gleichen Geschéftsprinzipien, zumeist unter den gleichen Namen und oft am gleichen Ort

oder in geografischer Nachbarschaft betrieben wird,*

% Er leitet seinen Namen von lat. sortire (aussuchen, auswahlen) ab, vgl. dazu Rehm, Sabine:
Buchhandlung. In: Das BuchMarktBuch. S. 81.
% Vgl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen. S. 6.
iz Ebd. S. 6.
Rehm, Sabine: S. 82.
*7'v/gl. dazu Heinold: S. 30.
%8 Rautenberg: S. 217.
% Heinold: S. 30.
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wie Heinold Filialgeschafte definiert. In Unterscheidung dazu nennt er aul3erdem das
Filialsystem, das bundesweit agiert und sich zumeist aus "Schwesterunternehmen
ahnlicher Grolle, die unter dem gleichen Namen auftreten und nach den gleichen
Geschéftsprinzipien gesteuert werden", zusammensetzt®. Das ABC des

Buchhandels definiert Filialunternehmen ahnlich als
[...] Unternehmen, die konzipiert sind als Vielzahl von Betrieben und ein Optimum an
zentral/dezentral bewaltigten Funktionen suchen. Die Filialen treten alle gleich auf nach
Logo, Verkaufsraumeinrichtung, Ambiente, Typographie, Sprache und evt. Dienstkleidung.
Jede Filiale handelt nach denselben Unternehmensgrundsatzen, alle haben ein und dieselbe

Corporate Identity.*’

Wesentliche Merkmale der Betriebsform Filialist lassen sich in den angefuhrten
Definitionen bereits festmachen:

- Mehrere Zweigstellen

- Einheitlicher AuRenauftritt

- Zentralisierte Unternehmensorganisation

- Zentrale Unternehmensgrundsatze*?
Das Merkmal des einheitlichen Aul3enauftritts trifft aber nicht auf alle Filialisten zu.
Die DBH Buchhandels GmbH* betreibt bundesweit mehrere "Marken", wie
Hugendubel, Weltbild plus, Wohltat, Weiland und Buch Habel** Bramann, der auf
eine Begriffsklarung verzichtet, differenziert so auch bei den bundesweit agierenden
Ketten in der Ausgestaltung der Firmenpolitik: "Auf der einen Seite gibt es Betriebe
mit weitgehender Autonomie und auf der anderen Seite straff gefuhrte Ableger der
Zentrale."® Auch Emrich halt in ihrer Definition fest, dass "Dezentralitat in
Organisation und Fuhrung nicht ausgeschlossen [wird]. Ebenfalls optional ist der
Intensitatsgrad des einheitlichen Erscheinungsbildes der Ladengeschéfte".*°
Der Buchreport-Filialatlas nennt als Auswabhlkriterium, um im Filialatlas gelistet zu

werden, folgende Charakteristika:

* Heinold: S. 31.

1 Paulerberg, Herbert (Hrsg): ABC des Buchhandels. S. 78.

*2vgl. dazu Emrich: S. 13.

* Die Deutsche Buch Handels GmbH & Co KG (DBH) wurde 2006 als Finanzholding gegriindet. Die
Familie Hugendubel halt 50 Prozent der Anteile, die Verlagsgruppe Weltbild, selbst wiederum im
Besitz von 14 Di6zesen der katholischen Kirche Deutschlands und der Soldatenseelsorger Berlin,
ebenfalls. Nach aufen tritt sie nicht in Erscheinung, unter ihrem Dach sind zahlreiche
Buchhandelsunternehmen organisiert. Vgl. dazu O.V.: Filialatlas 2008. In: Buchreport.magazin,
11/2008. S. 48.

* vgl. dazu Heinold: S. 75.

*> Bramann: S. 17.

*® Emrich: S. 14.
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* Firmen, die nicht nur am Ort oder im allerengsten Einzugsgebiet filialisiert,
sondern zumindest regional tatig sind
* Firmen, die neben dem Hauptgeschaft zumindest drei weitere Filialen
betreiben
e Als Filiale wird auch eine Shop-in-Shop-Losung gezahlt, reine
Warenhausbuchhandlungen sind ausgenommen.*’
Zusammenfassend kdnnen nun spezifische Merkmale von filialisierten Unternehmen
festgehalten werden. Filialunternehmen sind demnach Unternehmen
- die zumindest regional aktiv sind,
- mit zumindest drei Filialen neben dem Hauptgeschaft,
- deren Standorte potenziell nach derselben Corporate Identity gestaltet sind,
- die nach zentralen Unternehmensgrundsatzen handein

- und bestimmte Unternehmensbereiche zentralisiert handhaben.

2.1.1.1.2. Gro3flachen und Buchkaufhduser

Ein Trend, den vor allem die Filialisten vorgeben, ist die Schaffung von Grofflachen.
"Thalia beispielsweise bemuht sich kein Ladengeschaft mit einer Verkaufsflache von
unter 700 gm zu unterhalten[...]“48, Heinold setzt die Unterscheidung nach Umsatz
und Verkaufsflache Uberhaupt gleich mit der Unterscheidung zwischen einer
inhabergefiihrten Einzelfirma und einem filialisierten Unternehmen.*

Initialzindung fur die Entstehung von Grof¥flachen war die Erdffnung des ersten
Buchkaufhauses am Munchner Marienplatz 1979 durch Heinrich Hugendubel. Das
Sortiment umfasste auf 2.200 Quadratmeter bereits knapp 100.000 Titel, was damals
der GroRenordnung der vorritigen Titel im Barsortiment entsprach.®® Es folgen
weitere Grol¥flachen in der zweiten Halfte der 80er Jahre des letzten Jahrhunderts, in
den 90er Jahren ziehen zahlreiche Mitbewerber/innen nach. Waren Anfang der 90er
Jahre noch Flachen mit 800 gm eine GroRbuchhandlung®, hat sich der Trend zur
GroRe weiter verstarkt. Die Grol¥flachen erstrecken sich uber mehrere Stockwerke
oder beanspruchen ganze Hauser und zeichnen sich durch eine grofe Tiefe im
Sortiment aus. "Wahrend in herkdmmlichen Sortimentsbuchhandlungen etwa 35.000

*"0.V.: Filialatlas 2009. In: Buchreport.magazin. November 2008. S. 20.

*® Heinold: S. 31.

*9vgl. dazu Heinold: S. 30.

%0 Vgl. dazu Markgraf, Hendrik: Herr der Bucher. In: Bérsenblatt. Heft 2. 2003. S. 37.
*"vgl. dazu Dérrich: S. 59.
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Titel vorratig sind, bieten Buchkaufhduser z. T. {iber 100.000 Titel an."** Die
Grof¥flache bietet den Konsument/innen einen Erlebniskauf, neben dem allgemeinen
Sortiment gibt es groflde Abteilungen im Non-Book-Bereich: Videos, DVDs, aber auch
Musik, Software, Papeterie, Geschenke usw. In vielen Buchkaufhdusern ist
mittlerweile auch ein Café integriert, oftmals auch eine Bihne, um Autor/innen-

Lesungen, Autogrammstunden und Ahnliches veranstalten zu kénnen.

2.1.1.2. Versand- und Internetbuchhandel

Dieser Markt nimmt in den letzten Jahren kontinuierlich an Bedeutung zu,
insbesondere der Bereich des Onlinehandels gewinnt rasant Marktanteile.>

"Der Versandbuchhandel baut seine Position aus und schneidet sich mittlerweile
12,6 Prozent vom Umsatzkuchen ab, 2003 waren es noch 9,4 Prozent. Unterm Strich
konnten die Versender ihren Umsatz 2007 um 12,5 Prozent steigern."54 Wahrend der
traditionelle Versandbuchhandel mit Katalogen und Prospekten wirbt, ist der
Onlinehandel digital im Netz vertreten. Zum Versandbuchhandel wird auch der
Reisebuchhandel, also der Vertrieb von Buchern mittels Vertretern, die von Haus zu
Haus gehen, gezahlt. Das Angebot der Versandbuchhandlungen reicht "vom
allgemeinen Sortiment bis zu Fach- und Special-Interest-Literatur, vom
mehrbandigen Lexikon bis zum Modernen Antiquariat".”® Der Versandbuchhandel
ladt zur Bestellung via Telefon, Brief oder Fax, sein digitales Gegenuber beliefert die
Kund/innen nach erfolgter Internetbestellung. Der Onlinehandel hat den
Offlineversand langst Uberflugelt: 2007 wurden online 6,9 Prozent umgesetzt, offline
nur 4,3 Prozent. Der Boom im Internethandel scheint nach wie vor ungebrochen,
zwischen 1997 und 2002 stiegen die Umsatzzahlen im Onlinebereich um jahrlich
durchschnittlich 50 Prozent.*® Biicher stehen nach wie vor weit oben auf dem
digitalen Einkaufszettel: 12 Millionen Deutsche haben 2007 Bucher bestellt, damit
rangieren Bucher noch vor Mode und Veranstaltungstickets, die die Platze zwei und
drei belegen. Im Netz wurden nach Schatzungen des Borsenvereins 835 Millionen
Euro umgesetzt, rund 21 Prozent mehr als 2006.>’

Auch im Onlinebereich setzt sich der Trend zur Diversifikation durch: Die Palette der
Produkte wird laufend im Non-Book-Bereich um DVDs, CDs, Software, Spielzeug,

52 Paulerberg, Herbert (Hrsg.): ABC des Buchhandels. S. 53.

°%v/gl. Buch und Buchhandel in Zahlen. S. 7.

* Buch und Buchhandel in Zahlen. S. 6.

% Heinold, Wolfgang Erhardt: S. 36.

% Vgl. dazu Schneider, Ute: Buchhandel. In: Das Buchmarktbuch. S. 80.
%" Vgl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen. S. 7.
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Videogames etc. erweitert. "Der Trend geht, der US-amerikanischen Entwicklung
folgend, in Richtung von E-Commerce-Shops mit einem universellen Waren-
angebot."58 Neben den klassischen Onlinebuchhandler/innen wie amazon.com,
bieten zunehmend auch stationare Buchhandlungen ihren Kund/innen eine Filiale im
Netz an, doch diese spielen eine untergeordnete Rolle. So entfielen in Deutschland
2006 nur 1,3 Prozent des gesamten Warenausgangs auf Internetbestellungen®.

Denn:
Solange jedoch die Buchpreisbindung aufrechterhalten wird und das Sortiment in der Lage
ist, die meisten Blcher binnen eines Tages bereitzustellen, wird der Internetbuchhandel fir
die stationdren Buchhandlungen bestenfalls ein kostendeckendes Unternehmen bleiben.
Deshalb ist der Onlinebuchhandel entweder eine Ergdnzung der Dienstleistung des
Sortiments oder er dient der MarkterschlieBung und Kundenbindung, um letztlich andere

Produkte als das Buch abzusetzen.®

Der Versuch einer Antwort auf die digitale Revolution ist das Projekt buchhandel.de.
Alle im deutschsprachigen Raum lieferbaren Titel werden auf dieser Plattform
ausgewiesen. Die Kund/innen konnen nach Belieben stobern, Coverabbildungen,
Horproben und Zusatzinformationen erleichtern die Auswahl. Erfolgt eine Bestellung,
so kann diese entweder in einer Buchhandlung meiner Nachbarschaft abgeholt
werden, oder sie wird von dieser nach Hause geliefert. "Es ist der Versuch, die
Vorteile des Mediums Internet mit der fachlichen Kompetenz des klassischen
Sortimentsbuchhandels zu kombinieren [...]."®"

Ein Bereich, in dem der Onlinehandel ebenfalls von immenser Bedeutung ist, ist das
Antiquariat. "33 Prozent der dort vertriebenen Bucher wurden im ersten Quartal 2004
liber das Internet geordert."®? Hier ist insbesondere das Portal zvab.com (Zentrales
Verzeichnis antiquarischer Bucher), der grof3te Anbieter fur deutschsprachige
antiquarische Bucher, zu nennen. Millionen Bucher, Postkarten, Noten und Grafiken
konnen bequem Uber das Internet geordert werden, mehr als 4.100 seri0se
Anbieter/innen — ausschliel3lich professionelle Antiquar/innen sind zugelassen — aus
27 Landern bieten rund 28 Millionen Artikel zum Kauf an.®® Im Bereich des Modernen

Antiquariats spielen vor allem einige Buchhandlungen eine Rolle, die sich auf den

°® Bramann: S. 123.

%9 v/gl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen. S. 7.

% Schneider, Ute: Buchhandel. S. 80.

®" Hiller, Helmut, Fussel, Stephan: Woérterbuch des Buches. S. 68.

®2 Schneider, Ute: S. 80.

® Unternehmensinformationen iiber zvab.com: http://www.zvab.com/showCompanyInformation.do
(Zugriff: 12.3.2009)
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Handel mit MA-Ware spezialisiert haben. In Deutschland etwa Jokers, in Osterreich
die Buchlandung oder auch Libro. Auch Grof¥flachenbuchhandler/innen und viele
andere Sortimentsbuchhandler/innen fuhren MA-Ware. "Bei intensiver Pflege liegt
dort der Umsatzanteil bei 15% bis 20% des Gesamtumsatzes." Sie vertreiben
verlagsneue Bucher, fur die die Verlage die Preisbindung aufgehoben haben.
Gebrauchtbucher wie diese finden sich in hohem Mal3e auch auf ebay.com oder Uber

den marketplace des Onlinebuchhandlers amazon.com. Allerdings warnt Heinold:
Die Buchhandlungen werden UmsatzeinbuRen hinnehmen missen, wahrend Verlage ihre
anstehenden Verluste wohl in ihre Kalkulation einflieen lassen missen. Die Neuproduktion
dirfte also allein aus diesem Grund teurer werden [...] im Raum steht [...] eine immer

gréRere Preisspreizung, deren Konsequenzen noch nicht abzusehen sind.®®

2.1.1.3. Sonstige Verkaufsstellen

Hinter dem Begriff der sonstigen Verkaufstellen verbirgt sich der so genannte
Nebenmarkt-Vertrieb. Verlage bemuhen sich, ihre Produkte auch in Fachgeschéaften
unterzubringen, beispielsweise Gartenbucher im Floristikfachgeschaft, oder
Handwerkerbucher im Baumarkt. Als Verkaufstellen zahlen aber auch Supermarkte,
Tankstellen, Discounter oder Apotheken, also Buchverkaufsstellen, die als
Kerngeschaft mit branchenfremden Waren handeln. Fruher wurden diese
Einzelhandelsunternehmen als "Buchverkaufsstellen" oder "Auch-Buchhandler"
bezeichnet. Die Belieferung der Kund/innen erfolgt meist Uber "Rack-Jobbing", eine
Form des Regalvermietungsgeschafts. Dabei wahlt nicht ein/eine Buchhandler/in das
Sortiment aus, sondern ein darauf spezialisierter Gro3handel ubernimmt im Auftrag
des Einzelhandels das unternehmerische Risiko. Er wahlt die Waren aus, pflegt das
Lager, erganzt Titel und tauscht diese um. "Der GroRhandler Ubernimmt somit im
Regalgrol3handel die Sortimentsfunktion fur den Einzelhandler, der >nur< in einen

"66  Dieser Vertrieb (ber

Laden und in Kassenpersonal investieren muss.
Nebenmarkte wird in der Branche sehr kontrovers diskutiert67, "die Befurchtungen,

dem ftraditionellen Buchhandel dadurch Kaufer/innen zu entziehen, haben sich bis

® Heinold, Wolfgang Ehrhardt: S. 43.

® Heinold, Wolfgang Ehrhardt: S. 46.

® Bramann, Klaus-W., et al: S. 120.

®” Die Sortimenter/innen stehen dieser Vertriebsschiene skeptisch gegenuber, da sie nicht zuletzt
auch die Konkurrenz fiirchten. Wenn das ertragreiche Geschaft mit Bestsellern u. A. am Sortiment
vorbei getatigt wird, hat das langfristig Auswirkungen auf den Einkauf des Sortiments und die
traditionellen Vertriebsstrukturen — und damit auch auf die Verlage sowie deren Titelproduktion. (Vgl.
dazu Heinold: S. 39., Bramann: S.120 ff.)
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jetzt nicht bestatigt."®® 2007 hat sich der Umsatzanteil dieser Sparte in Deutschland
leicht nach unten bewegt, dieser ist von 9,2 auf 9,1 Prozent des Umsatzes gesunken.

2.1.1.4. Warenhauser

Ein Warenhaus ist ein "Einzelhandelsbetrieb, der in verkehrsgunstiger Geschaftslage
Waren aus zahlreichen Branchen anbietet"®®. Der Biicherabsatz wird also in den
verschiedenen Filialen der Kaufhauser realisiert. Die Warenhduser mussten 2007 in
Deutschland leichte UmsatzeinbuRe von 0,5 Prozent auf nun 3,7 Prozent
hinnehmen. Doch der geringe Prozentanteil sollte nicht tduschen: Aufgrund der
Dichte des Filialnetzes und der Grolie der Verkaufsflachen spielen die Warenhauser
in den Top 10 der Branche eine gewichtige Rolle. Je nach Standort, Kauferumfeld
und Grofle unterscheidet sich das Sortiment, das Angebot reicht vom
Discountcharakter bis hin zu einer gut gefiihrten groRen Buchhandlung,” doch steht
im Warenhaus der schnelle Umschlag der Bucher im Vordergrund. Auch dem

Modernen Antiquariat wird oftmals viel Platz eingeraumt.

Die Mischung von gebundenen und nicht gebundenen Verlagserzeugnissen, darunter auch
eigene Warenhaus-Sonderausgaben, will bei den Kunden den Eindruck erwecken, dass

Bucher im Warenhaus besonders preisgunstig sind.”

Die Buchabteilungen vieler Warenhauser basieren ebenfalls auf dem Rack-Jobbing-
Verfahren, auch die grolRen Karstadt-Hauser haben ihre Buchverkaufsflachen
verkauft: Seit 2008 werden sie von der DBH Buch Handels GmbH verwaltet, die in
den meisten Hausern Weltbild-Laden eroffnet, in den grofRten Filialen hingegen

Hugendubel-Ableger.”

2.1.1.5. Buchgemeinschaften

Seit 2001 haben die Buchgemeinschaften in Deutschland ebenfalls Marktanteile
verloren, 2007 bilanzieren sie mit drei Prozent Anteil am Gesamtumsatz des
Buchhandels. Der bekannteste Buchclub ist der Bertelsmannclub, mit knapp 3
Millionen Mitgliedern ist er einer der grof3ten Buchclubs weltweit. Ursprunglich waren
Buchgemeinschaften Zweitverwerter: Die Ausgabe der Buchgemeinschaft erschien
zeitlich stark verspatet und durfte deshalb an die Mitglieder der Gemeinschaft

% Schneider, Ute: S. 81.

% Heinold, Wolfgang Ehrhardt: S. 40.
" vgl. dazu Heinold: S. 40.

" Bramann: S. 118.

& Vgl. Bramann: S. 118.
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gunstiger  abgegeben werden. "Wirtschaftliche Grundlage ist das
Abonnementsprinzip, durch das sich die Kunden verpflichten, in einer bestimmten
Periode ein vorgeschlagenes oder ausgewahltes Buch zu kaufen."” Heute ist der
Grundgedanke der Kund/innenbindung durch billige Buchangebote fur Mitglieder
zwar noch derselbe, doch die Nachfrage nach aktuellen Titeln ist seither massiv
gestiegen. Die Buchgemeinschaften reagieren darauf mit der Publikation von Titeln,
die zeitgleich mit den frei verkauflichen Titeln auf den Markt gebracht werden. Diese
Vorgehensweise sorgt auch im Hinblick auf die Buchpreisbindung in der Branche fur

Unmut.”

Insgesamt lasst sich aber festhalten, dass die Wichtigkeit der
Buchgemeinschaften in den letzten Jahren rapide abgenommen hat. Daran ist der
rasante Aufstieg des Onlinebuchhandels sicherlich mitbeteiligt, allerdings sind hier
auch andere Faktoren zu nennen: Die Idee der Abnahmeverpflichtung ist in einem
immer starker individualisierten Markt schwer aufrechtzuerhalten, auch die Instanz
der Vorauswahl erscheint anachronistisch. Auch der Preisvorteil der

Buchgemeinschaften nimmt in Zeiten des Modernen Antiquariats immer mehr ab.”

2.1.1.6. Direktvertrieb der Verlage

Dieser Absatzkanal zeigt groRe Zuwachszahlen. Der Vertriebsweg, der ohne Umweg
uber den Buchhandel direkt vom Verlag zum Kunden fuhrt, ist fur Verlage besonders
attraktiv, da sie auf diese Weise den Rabatt fir den Buchhandel nicht gewahren,
d. h. ihre Gewinnspanne betrachtlich steigern konnen. Immerhin 18 Prozent des
Umsatzes in Deutschland werden 2008 auf diesem Weg erwirtschaftet, das Internet
als Medium spielt hier eine entscheidende Rolle. Auf diesem Weg kann ein Verlag
kostenglnstig seine gesamte Backlist prasentieren. Allerdings ist der Vertrieb an
Privatkund/innen auf diese Weise meist wenig rentabel, dariber hinaus mit einem

hohen Debitorenrisiko verbunden und der Streuverlust der Bewerbung recht hoch.”

7 Uhlig, Christian: Der Verbreitende Buchhandel. In: Bodo Franzmann, Klaus Hasemann, et al (Hg.):
Handbuch Lesen. Minchen, 1999. S. 383.

71994 einigte sich der deutsche Buchhandel auf die "Preisbindungsrechtlichen Kriterien fiir
Ausgaben in Buchgemeinschaften", die im Potsdamer Protokoll festgehalten wurden. Unter anderem
mussen von Seiten der Buchgemeinschaften vier Kriterien erfillt werden: 1. Mitgliedschaftsbindung, 2.
Zeitabstand, 3. Ausstattungsunterschied, 4. Preisdifferenz (Je kleiner der zeitliche Abstand zwischen
Original- und Buchgemeinschaftsausgabe, desto kleiner der preisliche Unterschied). 2004 wurde das
Protokoll von den Fachausschiissen des Borsenvereins revidiert und aktualisiert. (Vgl. dazu
Bramann: S. 124 ff. und Heinold: S. 42.)

®Vgl. dazu Schneider: S. 76.

"®Vgl. dazu Heinold, S. 36.
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Ein geschaftliches Risiko, dem sich trotz allem immer mehr Verlage aussetzen. Im
Vergleich: 2003 betrug der Anteil am Gesamtumsatz noch 17,3 Prozent.
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3. Der Strukturwandel im Bucheinzelhandel

3.1. Begriffsdefinition und Merkmale

"Der Wandel im Handel"”” macht sich in den letzten Jahrzehnten fiir alle
Marktteilnehmer/innen bemerkbar. Hueber spricht sogar von einer "quasi-
revolutiondren Umbruchsphase"’® des Buchhandels. Der Buchhandel als Zweig des
Einzelhandels unterliegt ahnlichen Marktmechanismen wie die Gesamtwirtschaft. Der
Markt hat die Veranderung vom Verkaufer/innenmarkt der Nachkriegsjahre hin zum
Kaufer/innenmarkt der Jahrtausendwende mittlerweile nachvollzogen. Der/die
Konsument/in gibt den Ton an, er/sie entscheidet, was am Markt passiert. Diesem
Wandel kann sich der traditionell gepragte Bucheinzelhandel nicht entziehen -
"weder dem Trend zum Erlebniskauf noch der neuen Welt des elektronischen
Publizierens".”® Die Branchenblatter und Tageszeitungen stehen den Umwalzungen
am Buchmarkt durchaus kritisch gegenuber. Dabei werden die Begriffe
Konzentrationsprozess und Strukturwandel oftmals synonym verwendet. Bert Rurtp

weist jedoch unterschiedliche Bedeutungen aus:
Mit Konzentration ist die zunehmende Verlagerung der Umsatze auf grofiere
Betriebseinheiten gemeint - sowohl auf der Verlagsebene als auch auf der Handelsebene —
wahrend der Strukturwandel Umsatzverlagerungen innerhalb des stationdren Buchhandels
sowie Umsatzverschiebungen vom traditionellen Vertrieb tber den stationaren Handel hin

zum Versand- und Direktvertrieb beschreibt.®

Eine ahnliche Definition des Begriffes Strukturwandel findet sich bei Dorrich. Der
Begriff Strukturwandel im Buchhandel

[...] meint meistens die sich seit einiger Zeit vollziehenden Veranderungen der
Anbieterformen, der Vertriebswege und die laterale Diversifikation ,branchenfremder*

Anbieter in den verbreitenden Buchhandel.®'

Unter dem Schlagwort "Strukturwandel" werden alle strukturellen Veranderungen des
Bucheinzelhandels zusammengefasst. Bramann definiert als Strukturwandel die sich

" Bramann: S. 17.

® Hueber: S. 24.

" Heinold: S. 71.

80 Rurup, Bert: Die Ware Buch: Befunde und Perspektiven im Lichte der Zukunft der Preisbindung. In:
Joachim Knape und Hermann-Arndt Riethmdller (Hg.): Perspektiven der Buch- und
Kommunikationskultur. Tibingen, 2000. S. 108.

®' Dérrich, 1991. S. 15
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andernde strukturelle Beschaffenheit des Marktes, er nennt als Charakteristikum des
Handels "eine sich ausdifferenzierende Betriebstypen- und Vertriebsformenvielfalt".??
Wild nennt als Merkmale des Strukturwandels die Diversifizierung des Sortiments
und als weiteres Kriterium die differenzierte Qualitat der primaren Dienstleistungen
(Beratung und Betreuung)®®. Paulerberg verzichtet ganzlich auf eine Definition des
Begriffes und nennt lediglich die auffalligsten Aspekte des Strukturwandels. Zu
diesen zahlt er neben dem Vormarsch des Non-Book-Bereiches den Gebrauch des
Internets als Bestellmedium, das Voranschreiten der Filialisierung und den
Konzentrationsprozess im Buchhandel.®

Die angefuhrten Definitionsversuche zeigen, dass unter dem Begriff Strukturwandel
vieles subsumiert wird, was nicht zuletzt zu einer gewissen Unscharfe in der
Begriffsdefinition fuhrt. Ich beziehe mich im Folgenden auf die Definition Rurups,
werde aber die ebenfalls genannten Merkmale des Strukturwandels in meine

Ausfuhrungen einbeziehen.

3.2. Ursachen des Strukturwandels

Wild nennt fur den Osterreichischen Markt einige strukturelle Schwachen, die
schliel3lich zum Wandel fuhren. So zeichnet sich der Buchhandel durch eine
wachsende Konzentration auf Seiten des herstellenden Buchhandels, einen
Ruckgang des Exports und die Einstellung und Reduzierung literarischer Programme

aus. Insbesondere einige wirtschaftliche Kennzahlen zeigen die Schwachen der

Branche:
Trotzdem die Umséatze im Buchhandel steigen, [...] kbnnen die Gewinne der Branche nicht
mithalten. [...] Vor allem die Personalkosten und die nicht honorierten Dienstleistungen (z. B.

Buchbestellungen) driicken auf die Ertragssituation.85

Heinold spricht den Konsument/innen eine tragende Rolle im Strukturwandel zu:
Veranderungen der Lesekultur, des Medienverhaltens und der Bestellgewohnheiten
der Leser/innen und Nutzer/innen wirken auf den Handel ein und sorgen flr

strukturelle Anderungen.®® Hueber nennt als Ursachen einerseits die Veranderung

8 Bramann: S. 17.

# vgl. dazu Wild: S. 114.

8 Vgl. dazu Paulerberg, Herbert: ABC des Buchhandels. Wirtschaftliche, technische und rechtliche
Grundbegriffe fir den herstellenden und verbreitenden Buchhandel. 10. Auflage, Wirzburg, 2001. S.
204.

% wild: S. 107.

% vgl. dazu Heinold: S. 13.
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der Marktsituation, andererseits interne Strukturen, die am Wandel beteiligt sind.
Unter der Veranderung der Marktsituation fasst Hueber drei Bereiche zusammen: die
sich andernden GroRRen der Distributionskanale im Buchhandel, die zunehmende
Bedeutung der neuen Medien und schlieRlich der Trend zur GroRflache.®” Rodehack
hat in seiner Arbeit den Strukturwandel in drei Phasen eingeteilt, er nennt drei
voneinander abhangige Formen, die jeweils die Voraussetzung fur die darauf
folgende Phase darstellen. Er teilt den strukturellen Veranderungsprozess in
Marktsegmentierung, Marktexpansion und Marktkonzentration.®® Unter
Segmentierung ist die Ausbildung von Grof¥flachen zu verstehen, (siehe auch Kap.
21.1.1.1.) zum anderen ist das Wachstum der Spezialsortimenter/innen damit
gemeint. Diese Phase verortet Rodehack fur Deutschland ab Anfang/Mitte der
1990er Jahre. Parallel dazu kommt es zu einer Expansion, neue Verkaufsstellen
werden eroffnet, um dem stagnierenden Markt ein Mehr an Umsatz abzutrotzen. Die
Filialisten beginnen zunehmend Klein- und Mittelstadte zu erschlielen, diese
Entwicklung findet um die Jahrtausendwende ihren HOhepunkt. Die
Expansionswinsche der GrolRen fuhren zu Verdrangungseffekten auf dem Markt und
der bereits erwahnten Marktkonzentration. Emrich kritisiert an diesem Modell, dass
die Ausbildung von Grof¥flachen nicht zwingend in Zusammenhang steht mit der

Entwicklung hin zu Expansion und Konzentration.

3.3. Merkmale des Strukturwandels

Rurup nennt als mal3gebliche Merkmale des Strukturwandels die
a) Veranderungen in der Gewichtung der Distributionswege im Bucheinzel-
handel,
b) und eine Verschiebung der Umsatzanteile zugunsten der Onlinehandler/innen
und des Direktvertriebs,
Die ebenfalls genannten Merkmale wie Diversifizierung des Angebots im Bereich der
Non-Books, die Ausbildung neuer Betriebstypen sowie die Ausbildung der

Grol¥flachen kann man darunter subsumieren.

& Vgl. dazu Hueber: S. 32 ff. M. E. nach geht Hueber hier rein deskriptiv vor und beschreibt die
Auswirkungen des Wandels auf die Branche: Der Trend zur Grof3flache ist bereits eine Reaktion auf
sinkende Ertrage im Handel. Die Antwort auf die Frage nach den Ursachen bleibt Hueber damit leider
schuldig.

# Rodehack, zitiert nach Emrich: S. 33.
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3.3.1. Veranderungen der Umsatzanteile im Stationaren Buchhandel

Der Strukturwandel ist im Stationaren Handel auf mehreren Ebenen sichtbar.
Einerseits setzen sich die Groflachen im Kampf um Umsatzzahlen an die Spitze der
Buchhandler/innen, andererseits verschiebt sich auch der Umsatz im verbreitenden
Buchhandel weg vom Buch hin zum Non-Book-Bereich. Alle Zahlen wurden, wenn
nicht anders angegeben, Buch und Buchhandel in Zahlen 2008 entnommen.

3.3.1.1. Umsatzverschiebung zugunsten der Grof¥flachen

Von grofRter Bedeutung ist dabei sicherlich die Verschiebung der Umsatzzahlen in
den letzten Jahren zugunsten der Groliflachen. Ein Trend, der unumkehrbar scheint,

das zeigen mehrere wirtschaftliche Kennzahlen sehr deutlich.

Umsatzverteilung im verbreitenden Buchhandel
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1990 24,10% | 13,60% 17,50% | 11,60% 12,40% | 20,90%
W 2007 30,50% 10,90% 10,30% 4,80% 9,40% 34,10%

Umsatzzahl

Abbildung 1: Entwicklung der Umsatzverteilung im verbreitenden Buchhandel in Deutschland 1990-
2007%

Wahrend 1990 der verbreitende Buchhandel noch in allen GroRenklassen deutlich
aktiv war, zeigt sich 2007 schon ein anderes Bild. Die Big Player vereinen 34,1
Prozent des Umsatzes auf sich, demgegenuber hat die Gruppe der
Kleinsthandler/innen ebenfalls zugenommen. Zwei Entwicklungen spiegeln sich hier

wider: einerseits der Expansionsgedanke der Filialisten, die mittlere

8 Datenlae zitiert nach Dérrich, S. 37.
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Mitbewerber/innen in den letzten Jahren sukzessive aufgekauft haben, andererseits
die zunehmende Prekarisierung der Buchhandlungen des Mittelfelds, die verstarkt in
die unteren UmsatzgroRenklassen abgerutscht sind. Dieses Match scheint schwer
aufholbar, wenn man sich die jungsten Betriebsergebnisse des Buchhandels ansieht.
Allein 2007 haben die kleinsten Marktteilnehmer/innen knappe sieben Prozent
Umsatz gegenuber dem Vorjahr eingebuf3t. Das Geschaftsjahr 2007 war zwar fur alle
Bucheinzelhandler/innen ein schwieriges, doch zeigt sich, dass die Grof3e einen
Einfluss auf den Umsatz hatte. Die grof3ten Buchhandlungen buf3ten gegenuber dem
Vorjahr nur 1,7 Prozent ein.

Umsatzentwicklung 2007 nach Verkaufsfliche gegeniiber dem Vorjahr
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Abbildung 2: Umsatzentwicklung deutscher Buchhandelsunternehmen nach GréRenklassen
2006/2007

Die Grafik sollte nicht zu falschen Schlissen verfuhren: Tatsachlich hat der
Buchhandel 2007 zugelegt: immerhin um 3,4 Prozent. Den grof3ten Buchhandlungen
ist es gelungen, intern Kosten zu senken. Sowohl bei Personal als auch Miete und
Werbung sind die Ausgaben gegenuber den Vorjahren um 0,5 Prozent gesunken.
Dies wirkt sich positiv auf das Betriebsergebnis aus. Dieses Bild zeigt sich auch beim
Vergleich der Handelsspanne®™. Sortimente mit mehr als 50 Mitarbeiter/innen

% Vgl. dazu Paulerberg, Herbert (Hrsg): ABC des Buchhandels. S. 96: Unter Handelsspanne versteht
man die Differenz zwischen dem Nettoumsatz und dem Wareneinsatz ausgedriickt in Prozent des
Nettoumsatzes. Folgender Rechengang liegt zugrunde: Rohgewinn x 100 / Nettoumsatz. Damit ist es
moglich den Rohgewinn verschiedener Unternehmen zu vergleichen.
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erzielen mit 35,5 Prozent die hochste Handelsspanne und liegen weit Uber dem

Durchschnitt mit 31,8 Prozent.

3.3.1.2. Diversifikation des Sortiments

Bei der Diversifikation des Sortiments wird in horizontale und vertikale Diversifikation
unterschieden.”’ Die horizontale Diversifikation meint die Erweiterung der
Produktpalette um Waren, die in unmittelbarer Nachbarschaft zum Buch in
Buchhandlungen verkauft werden, etwa weil sie Assoziationen der Kunden zum
Inhalt eines Buches hervorrufen.? Mittlerweile hat sich das Sortiment aber weiter
diversifiziert, ein Zusammenhang mit einem Buch ist nicht mehr gegeben, das
Sortiment hat sich vertikal diversifiziert. So zahlen DVDs, Spiele, Kassetten, CDs und
alle Arten von Software genauso dazu. Im DVD-Handel macht der Umsatz in
Buchladen bereits 44 Millionen Euro aus, das entspricht einem Marktanteil von 3,4
Prozent.® Seit 2008 sammelt Hugendubel erste Erfahrungen mit Konsolenspielen fiir
Playstation, Xbox und Nintendo. Sogar Regenschirme werden im neuen Flagschiff,
der Filiale in Stuttgart, zum Kauf angeboten.®* Ein anderes Konzept liegt
Themenbuchhandlungen zugrunde: Sie bieten einem Motto getreu gezielt Non-books
an. So zum Beispiel die Buchhandlung "Dichtung & Wahrheit" in Minchen, die neben
Belletristik auch Wein verkauft*® dhnlich wie die Buchhandlung "Thrill and Chill" in

Wien, die sich neben Krimis auf Wein spezialisiert hat®

. Die Sparte Non-Book
gewinnt jedenfalls zunehmend an Bedeutung, wie die Umsatzzahlen belegen. Wenig

Uberraschend punkten vor allem die Buchkaufhauser mit dem Zusatzsortiment.

o Vgl. dazu Schnell, Vera: Diversifikation. In: Schitz, Erhard (Hg.): Das BuchMarktBuch. S. 107.

% Vgl. dazu Paulerberg, Herbert (Hrsg): ABC des Buchhandels: S. 146. Als Beispiele sind genannt die
Janosch-Ente in direkter Nachbarschaft zum Janosch-Kinderbuch. AuRerdem werden Poster, Karten,
Kalender, Globen, Pluschtiere, Krawatten mit Buchdekor im Non-Book-Bereich aufgelistet.

9 Vgl. dazu O.V.: Inhalte verschieden darreichen. In: Buchreport.express. Nr. 36/2008. S. 10.

o Vgl. dazu O.V.: Mehr Nonbooks denn je. In: Buchreport.express. Nr. 42/2008. S. 17.

% Vgl. dazu O.V.: Prosa und Promille. Bérsenblatt. Nr. 2/2003. S. 40.

% vgl. dazu Heinold: S. 17.

30



Umsatzanteile Non Books nach Verkaufsfldache
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Abbildung 3: Umsatzanteil des Non-Book-Bereiches am Gesamtumsatz nach Gréfenklassen im
deutschen Buchhandel 2007

Liegt der Schnitt der Branche bei 14 Prozent (Zum Vergleich: 2005 lag er bei 12
Prozent”), setzen Verkaufsflichen jenseits der 3.000 Quadratmeter schon 19
Prozent mit Non-Books um. Noch besser schneiden nur noch die Buchhandlungen
mit besonderer Lage ab: Bahnhofsbuchhandlungen erwirtschaften 34 Prozent ihres
Umsatzes nicht mit Blchern. Allerdings tauscht der Eindruck, dass nur die Grolen
von der zunehmenden Bedeutung der Non-Books profitieren.

Nicht nur der verbreitende Buchhandel ist durch zunehmende Diversifikation
gefordert, auch der herstellende Buchhandel steht damit vor neuen
Herausforderungen. Um Marktposition und Ertragslage zu verbessern, beginnen
Verlage in den letzten Jahren zogerlich, ihr Programm um Non-Books zu erweitern.
Ein Vorreiter ist dabei der Coppenrath Verlag, der eine ganze Reihe an
Merchandising-Produkten zum Hasen Felix, der "Prinzessin Lillifee" und zu "Der
kleine Prinz" an. Dazu zahlen Schultaschen bis Schlusselbander und
Federpennale.®  Diese "Sonstigen Waren" tragen mittlerweile einiges zum
Gesamtumsatz der Verlage bei, Tendenz steigend. 2006 steigerte sich dieser
Geschaftszweig um 10,2 Prozent, fur 2007 wird ein Wachstum von 3,1 Prozent

verzeichnet.

9 Schnell: S. 109.
% Vgl. dazu Schnell: S. 108.
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Umsiétze Non Books nach OrtsgroBBe
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Abbildung 4: Umsatzanteil des Non-book-Bereiches nach Ortsgréf3e im deutschen Buchhandel 2007

Gerade in kleinen Ortschaften wird Uberdurchschnittlich viel im Non-book-Bereich
ungesetzt. Eine Erklarung dafur ist die mangelnde Konkurrenz durch Einkaufszentren
oder andere Verkaufsstellen des Einzelhandels.

3.3.2. Verschiebung der Umsatzanteile zugunsten des Online- und Direkt-
handels

Die klassische Verteilung der Vertriebsformen des Bucheinzelhandels wurde bereits
ausfuhrlich vorgestellt. Deutlich zeigt sich der Wandel der Struktur des Buchhandels
anhand einiger ausgewahlter Zahlen. Um den Strukturwandel nachvollziehen zu
konnen, vergleiche ich die Kennzahlen der Vertriebswege in Deutschland von 1992
bis 2008. Fur den deutschen Markt wurden die Zahlen Buch und Buchhandel in
Zahlen 2008 entnommen und mit den Zahlen 1992 der Aufstellung von Christian
Uhlig im Handbuch Lesen®® verglichen.

% Vgl. dazu Uhlig, Christian: Handbuch Lesen. S. 383.
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Abbildung 5: Entwicklung der Vertriebskanale des deutschen Buchhandels im Zeitraum 1992 bis 2008

Die Zahlen zeigen die Drastik des Wandels deutlich. Der Sortimentsbuchhandel hat
zwischen 1992 und 2008 7,6 Prozent Marktanteil verloren und halt nur mehr bei 53,6
Prozent. Zu den Verlierern des Strukturwandels zahlen auRerdem die Warenhauser,
die 1,3 Prozent abgeben mussten, sowie die Buchgemeinschaften, die sogar 1,5
Prozent einbuRten. Leicht gesunken ist der Marktanteil der Nebenmarkte, -0,4
Prozent schlagen sich hier zu Buche, aber der Borsenverein weist darauf hin, dass
die Verlage diese Vertriebsform nun intensiver bestellen.'® Ob sich die Bemiihungen
dahingehend auch in Erhdhung der Marktanteile niederschlagen werden, bleibt
vorerst abzuwarten. Zu den Gewinnern des Wandels zahlt ganz klar der
Versandbuchhandel, von 6,3 Prozent auf 12,6 Prozent verzeichnet dieser
Vertriebstyp eine Steigerung des Marktanteils von 100 Prozent. 1998 lag der

t101

Marktanteil des Versandhandels noch bei 6,9 Prozent™', die Steigerung lasst sich

also de facto allein im letzten Jahrzehnt verzeichnen. Hier sei noch einmal daran
erinnert, dass der Lowenanteil des Umsatzes von den Online-Handlern erwirtschaftet
gibt letzten Jahren konstant

wird, der Traditionelle Versandhandel in den

Marktanteile ab. (Siehe auch Kap. 2.1.1.2.).

"% v/gl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen 2008. S. 7.
% Unlig: S. 383.
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Umsdtze im Versandbuchhandel 2003-2006
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Abbildung 6: Vergleich der Umsatzanteile des Traditionellen Versandbuchhandels und des Online-

Versandbuchhandels im Zeitraum 2003 bis 2006 im deutschen Buchhandel'®

Der Bundesverband der Deutschen Versandbuchhandler legt folgende Zahlen vor:
Zwischen 2003 und 2006 sinkt der Umsatzanteil des Traditionellen Versandes von
503 Millionen Euro auf nur mehr 400 Millionen Euro. Der Online-Handel legt 2006 auf
950 Millionen Euro zu.

Die Verlage steigern ihren Direktvertrieb betrachtlich um satte 5 Prozentpunkte auf
18 Prozent Anteil am Gesamtumsatz. Der Borsenverein sieht insbesondere die

kleinen Publikumsverlage unter Zugzwang.

Vor allem kleinere Verlage setzen mehr und mehr auf Direktvertrieb, weil der Zugang zum

Handel durch den Konzentrationsprozess und die Rationalisierung des Einkaufs fur viele
103

schwerer wird.
Fur Osterreich liegen kaum Zahlen vor, den Wandel der Struktur nachzuvollziehen
gestaltet sich daher schwierig. Vereinzelte Zahlen, zumeist geschatzt, lassen aber
den Schluss zu, dass sich der Markt in Osterreich &hnlich wandelt wie in
Deutschland. Wild schatzt den Anteil des Umsatzes der Sortimenter 1993 auf 65

Prozent, eine Zahl, die im Vergleich zu Deutschland 4 Prozentpunkte hoher liegt.

'%2vgl. dazu Lucius: S. 65
193 Bych und Buchhandel in Zahlen. S. 7.
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Panzer fihrt in seiner Studie Buchverlage in Osterreich’

Uberhaupt nur zwei
Vertriebsformen: Den Stationaren Handel und den Versandbuchhandel. Allerdings
fehlen hier quantitative Zahlen des jeweiligen Umsatzanteiles fir Osterreich. Der
Branchenreport Buchhandel in Osterreich im Auftrag des Hauptverbandes des
Osterreichischen Buchhandels unterscheidet bei den Vertriebsformen die Bereiche
Stationarer Buchhandel, Internet/Versand und Sonstiger Stationarer Handel. Der
Anteil des Stationaren Handels liegt bei 89 Prozent, es folgen der Versand mit 8
Prozent und schlieRlich der sonstige stationare Handel mit 3 Prozent'®. Die fehlende
quantitative Differenzierung bei der Darstellung der Vertriebstypen macht Aussagen

uber den Entwicklungsverlauf fur den Osterreichischen Markt leider nicht moglich.

3.5. Auswirkungen des Strukturwandels

Heinold konstatiert durch den Strukturwandel das baldige Aussterben der
unprofilierten Mitte im Buchhandel "jenes Buchhandelstypus, der das Gesicht der

Branche jahrzehntelang, wenn nicht sogar zwei Jahrhunderte lang gepragt hat".'®
Die traditionelle inhaber/innengefuhrte Buchhandlung wird durch
GroRbuchhandlungen mit Warenhauscharakter, Filialsysteme und

Spezialsortimenter/innen abgelost. Auch Hueber nennt in diesem Zusammenhang
das  Stichwort  Marktbereinigung, die "die meisten mittelstdndischen
Sortimentsbuchhandlungen [...] in der bestehenden unternehmerischen Form nicht
iiberleben werden"."”” Viele Beispiele belegen, dass der Zuzug einer Filiale den
ortsansassigen Buchhandel vor grol3e Herausforderungen stellt. "Hugendubeleffekt"
nennt das Hueber und meint damit die Umsatzverschiebung vom mittelstandischen
Sortimentshandel auf die (neu hinzugekommene) Grol¥flache. Er beziffert den Effekt
mit bis zu 25 Prozent Umsatzriickgang fiir das betroffene Sortiment.' Emrich
hingegen verweist auf Beispiele, wo Buchhandler/innen Uber ein Minus von bis zu 30
Prozent klagen'™. Ahnlich beurteilte das Wild schon 1993 in ihrer Studie, das
"verstaubte Image des traditionellen Buchhandels" kodnne keinen neuen

'% panzer, Fritz u. Elfriede Scheipl: Buchverlage in Osterreich. Marktteilnehmer- Buchproduktion-

Umfeldbedingungen. Wien, 2001.

1% v/gl. dazu Regio Plan: Branchenreport Buchhandel Osterreich. Ausgabe 2006.

"% Heinold: S. 71.

' Hueber: S. 9.

1% vgl. dazu Hueber: S. 45.

1% pie Entwicklungen der fortbestehenden Unternehmen nach dem Zuzug eines Filialisten zeigt
Emrich an zahlreichen Einzelbeispielen detailliert auf. Ihre Conclusio ist jedenfalls die Tendenz zum
Umsatzriickgang im unabhangigen Buchhandel. Vgl. dazu Emrich: S. 63-64.
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Kaufer/innenschichten gewinnen oder potentiellen Kaufenden die Schwellenangst
nehmen. Sie kritisiert das geringe Interesse vieler Sortimenter/innen an konzertierten
Promotions- und Marketingaktionen der Branche, um neue Marktanteile zu
gewinnen, wie "Lesen ist Abenteuer im Kopf" und meint: "Der Strukturwandel ist
letztendlich ein Generationenwechsel."'' Eine weitere Auswirkung des Wandels, die

fur die Konsument/innen spurbar ist, nennt Hans Helmut Rohring:

Der Kostendruck und die — u. a. durch Medienkonkurrenz bedingte - gedadmpfte Kauflust

haben zunachst den Buchhandler zu einer sehr vorsichtigen Einkaufspolitik, zu sorgfaltiger

Lagerkontrolle und oft zu sehr frihen Remissionen nicht verkaufter Titel veranlasst.""

Rohring beziffert die Titelumschlaggeschwindigkeit 2003 noch mit zwolf Monaten im
Hardcover-Bereich und sechs Monaten bei den Taschenbuchern. Lucius nennt hier
2007 im Bereich der allgemeinen Literatur bereits eine Geschwindigkeit von nur mehr
vier Monaten, bis ein Titel remittiert wird."'?> Das hat gravierende Folgen fiir die
Programmgestaltung der Verlage:

Fir die Verlage bedeutet das in den nachsten Jahren, ihre Produktion zu konzentrieren:
weniger Bucher, kleinere Auflagen, gréRere Vorsicht bei Nachauflagen. Das ist eine
Entwicklung, die das Massenbuch férdert; qualitative Literatur aber, neue Literatur, junge

Literatur wird es immer schwerer haben.'™

Doch interessanterweise reagieren die Verlage auf den Strukturwandel nicht mit
einer Reduktion ihrer Titel, sondern mit einer Uberproduktion. Mit einer stetig
steigenden Titelzahl wird der Buchmarkt gleichsam uberflutet. "Der Versuch, durch
Uberproduktion einen hoheren Anteil am Markt zu erzwingen, steigert Kosten
liberproportional und verkiirzt die Laufzeit der Titel weiter."""* Auf die steigenden
Kosten reagieren Verlage mit der Reduktion der Auflagen: "noch geringerer Auflagen

"5 Denn die

zugunsten wachsender Titelzahlen bei stagnierenden Umsatzen
Verkauflichkeit ist ein wesentlicher Faktor bei der Entscheidung Uber den Einkauf in
den Ketten. Verlage reagieren auf diese Tatsache, indem sie ihr Programm vor allem
auf okonomische Tragfahigkeit prufen. Verleger/innen furchten, dass es infolge
dieser Entwicklung zu einer Verflachung der thematischen und inhaltlichen Vielfalt

der Bucherlandschaft kommt. Lutz Schulenberg, Chef der Edition Nautilus,

"o wild: S. 115.

""" Réhring, Hans Helmut zitiert nach Philipp Rissel: S. 64.

"2 vgl. dazu Lucius: S. 69.

"% Unseld, Joachim zitiert nach Philipp Rissel: S. 65.

"% Gollhart, Heinz: Strukturwandel oder Rezession — was macht mehr zu schaffen? In: BuchMarkt.
Januar 2003, S. 52.

"% Hanreich, Hanspeter, Hermann Kuschej et al: Buchpreisregelungen. S. 41.
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befurchtet, dass dem Publikum in Zukunft ,ein fantasieloser Einheitsbrei“ vorgesetzt

wird, denn ,Standardisierung sorgt fur eine Verarmung, die falschlicherweise als

Wohlistand ausgegeben  wird“.""®

In dieselbe Kerbe schlagen seine
Verlegerkolleg/innen. Sie furchten ,die Verengung der Perspektive auf das
vermeintlich Gangige®, eine ,Reduktion der Vielfalt und Qualitat® und dass der
Strukturwandel die Bucher ,der kleinen und mittleren Verlage aus dem Sortiment

fegt*.!”

"% Schulenberg, Lutz: Wie geht's? Zeit online 12/20086. http://www.zeit.de/2006/12/Umfrage-tab
gZugriff: 3.7.2008)

" Wie geht's? Umfrage unter deutschen Verlegern. Zeit online 12/2006.

http://www .zeit.de/2006/12/Umfrage-tab (Zugriff: 3.7.2008)
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4. Der Konzentrationsprozess im verbreitenden Buchhandel

4.1. Begriffsklarung

Ganz allgemein bezeichnet Konzentration einen Zustand, bei dem ein bestimmtes
Merkmal auf relativ wenige Merkmalstrager verteilt, d. h. konzentriert ist. Der
Konzentrationsprozess ist zum anderen der Prozess, bei dem sich im Zeitverlauf ein
bestimmtes Merkmal auf immer weniger Merkmalstrager verschiebt.'® Gleichzeitig
wird bei ,Asymmetrien im Wachstums- bzw. Schrumpfungsprozess von

«9  Zwischen absoluter und relativer Konzentration

Wirtschaftsbereichen
unterschieden.

* Bei der absoluten Konzentration entfallt der Gesamtmerkmalsbetrag auf eine
geringe Zahl von Merkmalstragern;

* Bei der relativen Konzentration ist der Gesamtmerkmalsbetrag ungleichmalig
auf die vorhandenen Merkmalstrager verteilt, ohne dass deren Gesamtzahl
von Bedeutung ist.'®

Unternehmenskonzentration meint also schlicht, wenn die Zahl der Anbieter/innen
auf einem Markt kleiner wird oder sich bei gleich bleibender Anbieterzahl
Marktanteile zugunsten der groRten Unternehmen verschieben oder wenn beides
zugleich geschieht.”?! Insgesamt unterscheidet die Wirtschaftswissenschaft auch
bezuglich der Richtung, in der sich Konzentration bewegt. Horizontale Konzentration
liegt vor, wenn sich Anteilsanderungen innerhalb einer Produktgattung und
Handelsstufe bemerkbar machen. Vertikale Konzentration bezieht hingegen
verschiedene Wirtschaftsstufen einer Erzeugnisgruppe mit ein. Konglomerate
Konzentration meint Konzentrationsvorgange, die nicht nur einen Markt berlhren,
sondern auch in andere, hohere und niedrigere Stufen anderer Produkte
eingreifen.'” Marré unterscheidet fiir den Buchmarkt vier Erscheinungsformen der
Konzentration:

* Die horizontale, brancheninterne Konzentration. Sie zeigt sich durch

Ubernahmen oder Neugriindungen im Sortimentsbuchhandel.

18 Vgl. dazu Olten, Rainer: Wettbewerbstheorie und Wettbewerbspolitik. Miinchen, 1998. S. 127.

19 Rurup, Bert, Roland Klopfleisch u.a.: Okonomische Analyse der Buchpreisbindung. Frankfurt a.
Main, 1997. S. 138.

"Epd., S. 127.

21 vgl. dazu: Olten, S. 127.

122 Vgl. dazu Rirup, Bert, et al. S. 139.
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* Die horizontale, branchenubergreifende Konzentration. Damit gemeint
ist zum Beispiel das Engagement der Warenhauser im Buchhandel.
* Die vertikale brancheninterne Konzentration meint Selbstverlage von
Autor/innen oder auch Verlage mit Hausdruckereien.
* Die mehrdimensionale und medienverbindende Konzentration in der
Erscheinungsform von Medienkonzernen wie Holtzbrinck.'
Eine Darstellung und Analyse aller Konzentrationsformen wirde den Rahmen dieser
Arbeit sprengen, es wird daher nur die erste Form, also die horizontale,

brancheninterne Konzentration im Sortimentsbuchhandel untersucht.

4.1.1. Art der Konzentration im Sortimentsbuchhandel

Im Sortimentsbuchhandel kann man von einer relativen Konzentration sprechen,
d. h. die einzelnen Umsatzanteile verschieben sich ungleichmafRig hin zu den
Marktfuhrern. Gleichzeitig tritt damit auch eine absolute Konzentration auf: Die Zahl
der Marktteilnehmer/innen reduziert sich laufend durch Ubernahmen wie durch

Marktaustritte.

4.1.1.1. Absolute Konzentration in Deutschland

Der Konzentrationsprozess im verbreitenden Buchhandel ist im vollen Gange: Das
belegen die Zahlen des Borsenvereins sowie der Branchenmagazine mehr als
deutlich. Ein aussagekraftiges Indiz fur den Konzentrationsgrad der Branche ist der
Organisationsgrad der Buchhandler. "Die meisten professionellen Marktteilnehmer
durften im Verband organisiert sein, auch um die Dienstleistungen in Anspruch zu
nehmen."'** Der Bérsenverein des Deutschen Buchhandels veréffentlicht jahrlich
seine Mitgliederstatistik. Allein: Die Zahl der Mitglieder im Bereich des verbreitenden

Buchhandels sinkt seit Jahren kontinuierlich.

'2% Marre, H: Konzentration. In: Corsten, Severin, Stephan Fiissel u.a. (Hg.): Lexikon des gesamten

Buchwesens. Band IV. Stuttgart, 1995. S. 306.
124 Wilking, Thomas: Marktlbersicht und Marktentwicklung. In Clement, Michel, Eva Blémeke u.a.
(Hg.): Okonomie der Buchindustrie. Wiesbaden, 2009. S. 34.

39



Mitgliederzahl des Borsenvereins des Verbreitenden Buchhandels

4700 4661

A Verbreitender Buchhande

Angaben in Tausend

1988 1993 2008
Jahr

Abbildung 7: Mitgliederentwicklung des verbreitenden Buchhandels im Borsenverein im Zeitraum 1988
bis 2008

Von 4661 Mitgliedern im Jahr 1988 verringerte sich der Mitgliederstand auf 4066
Buchhandler/innen, ein Minus von knapp 13 Prozent. Durch den Konzentrations-
prozess sind die Mitgliederzahlen seit 1999 riicklaufig'®, allein 2007 wurden 262
Buchhandler/innen aus der Mitgliederdatei entfernt."® Fiir 2009 setzt sich der Trend
weiter fort: Nur mehr 3.953 Mitglieder zahlte der Borsenverein am Stichtag
1.1.2009."®" Erste Konsequenz der sinkenden Mitgliederzahl ist, dass sich immer
weniger Teilnehmer/innen fur den Kolner Betriebsvergleich des Borsenvereins finden
lassen, denn viele langjahrige Teilnehmer/innen finden sich nicht mehr auf dem
Markt."”?® Mittlerweile &ffnet sich der Bdrsenverein darum auch buchhéndlerischen

Unternehmen aus dem Ausland.

2% Dass die ricklaufigen Zahlen tatsachlich mit Insolvenzen korrelieren, belegt Emrich in ihrer Arbeit.

Vgl. dazu Emrich: S. 61-63.

'#* Buch und Buchhandel in Zahlen: S. 28.

'270.V.: Schwund und offene Arme. In: Buchreport.express. Nr. 9/2009. S. 16.

128 Mit Brandmails, Fristverlangerungen und der Auslosung einer 500-Euro-Pramie versucht der
Borsenverein die notwendigen 200 Teilnehmer/innen fir den Vergleich zusammenzustellen. Vgl. dazu
O.V. Benchmark-Mudigkeit. In: Buchreport.express. Nr. 36, 2008. S. 9.
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4.1.1.2. Absolute Konzentration in Osterreich

Mit 1.852 Firmen'® des verbreitenden Buchhandels ist das Netz der
Buchverkaufsstellen dicht (iber das Bundesgebiet Osterreichs gespannt. Allerdings
divergieren die Angaben (ber die Anzahl von Buchhandlungen in Osterreich. So
weist Regio Plan fiir Osterreich 2007 nur 1115 Buchhandlungen aus. In meinen
Berechnungen folge ich diesen Angaben. Ein Vergleich mit den Zahlen von Claudia
Wild zeigt deutlich: Seit 1992 sank die Anzahl der Buchhandlungen in Osterreich,

wenn auch nicht in allen Bundeslandern.

Tabelle 1: Entwicklung der Buchhandelsunternehmen in Osterreich im Zeitraum 1991 bis 2007

Bundeslander Anzahl Buch- | Anzahl Buch-
handlungen handlungen
Stand Stand 2007"*'
1991/1992"%

Wien 330 288

Niederdsterreich 404 185

Oberosterreich 217 143

Salzburg 110 89

Steiermark 227 150

Burgenland 29 31

Kéarnten 56 80

Tirol 93 95

Vorarlberg 33 54

Gesamt 1499 1115

Besonders drastisch zeigt sich der Ruckgang in Niederdsterreich, Oberdsterreich
und der Steiermark. Demgegenuber verzeichnen Karnten, Tirol, Burgenland und
Vorarlberg leichte Zuwachse. Fur Wien liegen aullerdem detaillierte Zahlen des
Buchhandelsfuhrers vor. Dieser listet fur das Jahr 1993 246 Buchhandlungen in
Wien, weicht also wiederum von Wilds Zahlen ab, weist die Zahl aber kontinuierlich
bis 2007 aus."® Es zeigt sich, dass die Zahl der Buchhandlungen in Wien seit 2005
abnimmt, der Rickgang geht zulasten des Anteils der Einzelhandelsunternehmen im
Bucheinzelhandel. Der Zeitvergleich macht deutlich, dass die Steigerung der Zahlen

129 ygl. dazu Heinold: S. 20.

130 Datenlage zitiert nach Wild, Claudia, 1993. S. 101.

131 Datenlage zitiert nach Regio Plan, Buchhandel in Osterreich. Branchenreport. Ausgabe 2006.
132 Vgl. dazu Buchhandelsfihrer Wien, zitiert Hanreich, Hanspeter, Hermann Kusche;j et al:
Buchpreisregelungen. S. 59.
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bisher auf den Zuwachs von Unternehmen mit mehr als 3 Filialen zurtckgeht. Der
Anteil der Einzelbuchhandlungen ging von 74 Prozent im Jahr 1993 auf 65 Prozent
im Jahr 2007 zuruck.

Bucheinzelhandel in Wien 1993/2007
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Abbildung 8: Entwicklung der Buchhandelsunternehmen in Wien im Zeitraum von 1993 bis 2007

Ein weiteres stichhaltiges Indiz sind hier auch die Mitgliedszahlen im Hauptverband
des Osterreichischen Buchhandels. Die Mitgliedschaft beruht auf Freiwilligkeit, die
Zahlen spiegeln daher nur den organisierten Teil des Buchhandels wider. 2009 hatte
der Hauptverband 216 zahlende Mitglieder, 1999 waren es 291 Mitglieder.
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Mitglieder des Hauptverbandes 1999/2009
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Abbildung 9: Mitgliederentwicklung des Hauptverbandes im Zeitraum von 1999 bis 2009'*

Das entspricht einem Ruckgang des Mitgliederstands von knapp 26 Prozent, im
Vergleich zu Deutschland ein exakt doppelt so hoher Verlust der Mitglieder. Somit

[...] wird deutlich, dass [...] die Versorgungsdichte insgesamt sowohl bezlglich der Zahl der

Buchhandlungen als auch hinsichtlich der gesamten Buchverkaufsfliche tendenziell

geringer wird."*

4 .1.2.1. Relative Konzentration in Deutschland

Obwohl der Buchhandel mittlerweile stagniert oder nur sehr geringe
Wachstumsquoten  aufweisen  kann, steigern vor allem die grof3en
Marktteilnehmer/innen Jahr fur Jahr ihre Umsatzzahlen. Dabei zeigt sich, dass die
mittleren Marktteilnehmer/innen Uber die Jahre an Marktanteil verlieren, wahrend die
GrolRen wachsen.

133 | aut freundlicher Auskunft von Ulrike Htter, Hauptverband des Osterreichischen Buchhandels,

vom 12.6.2009
'** Hanreich, Hanspeter, Hermann Kuschej et al: Buchpreisregelungen. S. 62.
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Umsatzverteilung im verbreitenden Buchhandel
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Umsatzzahl

Abbildung 10: Umsatzverteilung im deutschen Buchhandel nach UmsatzgroRenklassen im Zeitraum
1990 bis 2007

Wahrend 1990 der Markt noch sehr ausdifferenziert war, verschieben sich die
Umsatzanteile zugunsten der Grof3en und GrofRten: Mehr als 25 Millionen Euro
Umsatz machen bereits 34,1 Prozent der Buchhandlungen. 1990 waren es gerade
einmal 20,9 Prozent. Dies entspricht einer Steigerung von 14 Prozent. Die
UmsatzgrofRen von 1 Million Euro bis maximal 10 Millionen Euro verlieren insgesamt
16,7 Prozent. Die kleinsten Marktteilnehmer/innen nehmen an Bedeutung zu: Sie
verzeichnen ein Plus von 6,4 Prozent. Die mittleren Marktteilnehmer/innen geben
also Umsatz an die GroRen ab (durch Ankauf der Grolien) oder werden
marginalisiert und rutschen in die kleinste UmsatzgroRenordnung ab. Zum selben
Schluss kommt Wilking, der das Ranking der 50 grof3ten Buchhandlungen des
Branchenmagazins buchreport analysiert. Die 50 grofdten Unternehmen konnten
ihren Umsatz demnach verdoppeln: Von 1,5 Milliarden Euro 1997 auf 3,1 Milliarden
Euro im Jahr 2007."* Von wesentlicher Bedeutung ist dabei aber die wirtschaftliche
Entwicklung der zehn groten Marktteiinehmer/innen. Deren Anteil am

Gesamtumsatz ist noch einmal schneller gewachsen.

135 vgl. dazu Wilking: S. 34.
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Tabelle 2: Entwicklung der Umsatzgrofen der gréfdten Buchhandlungen im deutschsprachigen Raum
im Zeitraum 2000 bis 2008"*°

Die groRten Buchhandlungen: UmsatzgréRe im Vergleich 2000-2008
Jahr Rang 1 Rang 10 Rang 25 Rang 50
2000 196 48 28 13

2001 291 56 25 13

2002 383 64 22 13

2003 449 66 25 13

2004 515 70 22 13

2005 515 69 25 12

2006 675 68 23 9

2007 801 48 24 8

2008 855 44 24 7

Umsatzzahlen in Mio. Euro

Die Umsatzzahlen der Top 10 haben sich vervielfacht, die Gro3e der Platze 11 bis
50 bleibt Uber die Jahre unverandert oder nimmt sogar ab. Allein die beiden
Marktfuhrer Thalia Holding GmbH und DBH Buch Handels GmbH erwirtschafteten
2008 uber 1,6 Milliarden Euro. Damit entspricht ihr Umsatz dem, was die Platze 3 bis
50 gemeinsam an Umsatz erzielt haben. Am Gesamtumsatz des verbreitenden
Buchhandels im Sortiment mit 6 Milliarden Euro im deutschsprachigen Raum sind die
groBen Zwei mit 1,6 Milliarden Umsatz also zu einem Viertel beteiligt."*” DBH und
Thalia haben einen Anteil von 25,1 Prozent am Gesamtumsatz im Sortiment, die

zehn gréRten Sortimenter/innen erwirtschaften 33,5 Prozent."*®

4.1.2.2. Relative Konzentration in Osterreich

Die Studie des Hauptverbandes zum Buchhandel in Osterreich listet insgesamt 13

Marktteilnehmer/innen als die "wichtigsten, Markteilnehmer [---], die am

n139

Osterreichischen Markt finf und mehr Standorte vorweisen auf. FUr die

1% ygl. dazu Wilking: S. 35.

37 vgl. dazu Wilking: S. 35.

"% Buch und Buchhandel in Zahlen. S. 16.

'3 Branchenreport: Buchhandel in Osterreich. S. 16. In der Aufzahlung der filialisierten Anbieter findet
sich dann allerdings auch die Prachner Buchhandlungs GmbH, die mit nur 4 Standorten 2007
vertreten ist. In meinen Darstellungen habe ich Prachner daher dem Sonstigen Buchhandel
zugordnet. Mittlerweile hat sich Prachner aus dem Buchhandel Giberhaupt zuriickgezogen, als Griinde
fuhrt er den Konkurrenzdruck der GroRflachen und des Internets, sowie die Entwicklung der
Mietpreise in Einkaufscentern an. Vgl. dazu O.V.: Prachner verkauft 3 Buchhandlungen.
www.boersenblatt.net/220698/ (Zugriff: 16.7.2009)
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Berechnungen der MarktgroRe wurde zwischen Kennzahlen Gesamt und
Kennzahlen Bucheinzelhandel unterschieden. Die Kennzahlen Bucheinzelhandel
beziffern dabei den Umsatz des Unternehmens exklusive der Umsatze im "Nicht-
Buch-Sortiment" (Tontrager, DVDs, etc.)™. Fiir die zwdlf filialisierten Anbieter/innen,
ergibt sich, in der Darstellung ohne die Prachner-Buchhandlungen, ein Marktvolumen

von exakt 35 Prozent.

Marktteilnehmer/innen am osterreichischen Buchmarkt

4% 10/10/20
/20/0
1%
2%
A&M
M Brunner Buch
Bucherzentrum
Donauland
6% M Facultas
Frick
M Hintermeyer
Leykam
Libro
Morawa
c5% Thalia
Tyrolia
3% Buchhandel sonst

5%

7%

Abbildung 11: Umsatzverteilung der Buchhandelsunternehmen am 6sterreichischen Buchmarkt

Die zehn groten Marktteilnehmer/innen vereinen auf sich Uber 31 Prozent. 7
Prozent vom Kuchen schneidet sich Thalia ab, dahinter Morawa mit 6 Prozent, dann
Libro mit 5 Prozent. Alleine die Grol3en Drei setzen gemeinsam 18 Prozent des
Gesamtumsatzes um. Damit ist die Situation &hnlich wie in Deutschland, Osterreich
erscheint sogar ein wenig weiter im Konzentrationsprozess, da das Jahr 2007 in

Osterreich vor allem durch die SchlieBung vieler Donauland-Filialen gepragt war.™’

% Unklar bleibt in dieser Darstellung, ob zum Beispiel Hérblcher zum Non-Book gezahlt wurden oder
auf welcher Basis die Umsatzschatzungen fiir den Buchbereich basieren. Ob Thalia tatsachlich nur
knapp die Halfte seines Umsatzes mit Bichern macht, erscheint mir fraglich. Insgesamt stellt sich in
diesem Zusammenhang aber die Frage nach der Sinnhaftigkeit: Der Non-Book-Bereich ist eben auch
ein Bereich des Bucheinzelhandels und gehdrt daher auch beziffert. Schlief3lich vertreibt auch das
unabhangige Sortiment Waren dieser Art: Hier wurde in der Darstellung der Umséatze kein Abschlag
verrechnet, was das Bild doch verzerrt.

'*" Donauland wurde 2007 von der Bertelsmann Gruppe Ubernommen, die das Standortnetz in
Osterreich deutlich reduziert hat. Das erklart auch den Umsatzriickgang von 25 Millionen Euro im Jahr
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2006 wurde fur den filialisierten Buchhandel noch ein Marktvolumen von 37 Prozent
angegeben. Beeindruckend gewachsen ist in nur einem Jahr der MarktfUhrer Thalia:
von 6,3 Prozent auf 7 Prozent. Im Ranking der grofdten deutschsprachigen
Buchhandlungen stellt sich das Zahlenwerk anders dar. Gelistet werden hier neben
Thalia die Buchhandlungen Morawa, Leykam, Frick, Tyrolia, Libro und Facultas. Die

Umsatzzahlen weichen teilweise frappierend voneinander ab.

Umsatzzahlen der groBten Buchhandlungen in Osterreich fiir 2007 im Vergleich:
Buchreport/BranchenReport
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ntrum
Umsatz laut Branchenreport 8,9 6 16,1 19,4 40,4 47,6 58,5 27,2
M Umsatz laut Buchreport 13,1 30,5 23,1 20,3 81 47,6 0 27,2

Abbildung 12: Umsatzzahlen der gréRten Osterreichischen Buchhandelsunternehmen fir 2007.

Vergleich der Angaben Buchreport und Branchenreport

2005 auf 13,9 Millionen Euro im Jahr 2007: 13 Standorte wurden liquidiert. Vgl. dazu Branchenreport.
S. 20.
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Allein fur Libro weist der Buchreport doppelt soviel Umsatz aus, wie im
Branchenreport angegeben. Noch groRer ist die Abweichung bei Facultas: Ein
Umsatz von Uber 30 Millionen Euro wird laut Buchreport erwirtschaftet — der
Branchenreport vermutet den Umsatz bei 6 Millionen Euro. Die Zahlen fur den
Bucheinzelhandel Thalia Osterreich werden im Buchreport nicht gesondert
ausgewiesen, der Gesamtumsatz von Thalia Osterreich stimmt mit den Angaben des
Branchenreports Uberein. Legt man die Zahlen des Buchreports der Analyse der
relativen Konzentration zugrunde, verscharft sich das Bild zusehends. Fur 2007 wird
ein Gesamtumsatz von 796 Millionen Euro angenommen, damit zeigt sich der

Buchhandel in Osterreich ebenfalls als stagnierender Markt.

Umsatzverteilung im osterreichischen Buchhandel nach Zahlen des Buchreports
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Abbildung 13: Umsatzverteilung der Buchhandelsunternehmen auf dem 6&sterreichischen Buchmarkt
laut Buchreport

Dem unabhangigen Sortiment wird nur mehr ein Anteil von 29 Prozent ausgewiesen,
demgegeniiber stehen Libro mit 16 Prozent und Thalia mit 11 Prozent'*?, Morawa
spielt mit einem Marktanteil von 9 Prozent ebenfalls bei den groten Drei mit. In

dieser Darstellung vereinen die drei grofdten Unternehmen also einen Umsatzanteil

2 Hier wurde der Wert des Branchenreports verwendet, da Buchreport die Umsatze fir den

Bucheinzelhandel nicht extra ausweist. Es kann davon ausgegangen werden, dass Buchreport die
Gesamtumsatzzahlen mit den Umsatzzahlen im Bucheinzelhandel gleichsetzt.

48



von 36 Prozent auf sich, die zwdlf filialisierten Anbieter in Osterreich erwirtschaften
insgesamt 71 Prozent des Umsatzes. Legt man der Berechnung den Gesamtumsatz
von Thalia Osterreich zugrunde, erreicht dieser sogar die unangefochtene
Marktfiihrerschaft mit 14 Prozent. Die Branchenstudie analysiert fiir Osterreich das
Ende der Konzentrationsspirale: "Ein Groldteil der Marktteilnehmer im
Bucheinzelhandel hat eher stagnierende Werte vorzuweisen, was darauf hindeutet,
dass die Expansionsphase in Osterreich weitestgehend abgeschlossen ist.""** Diese
Analyse wird durch die Umsatzzahlen 2008 gestutzt (Vgl. dazu Tab. 3).

Tabelle 3: Umsatzentwicklung der groten osterreichischen Buchhandelsunternehmen im Zeitraum
2007 und 2008

Unternehmen Umsatz 2007 | Umsatz 2008 Die Umsatzzahlen stagnieren oder
Bicherzentrum 13,1 12,4 bewegen sich nur leicht nach
Facult 30,5 30,5 .
acuttas oben. Allerdings werden erneute
Frick 231 23,5 . .

Ubernahmen nicht ausge-
Leykam 20,3 20,4
Libro 81 84 schlossen. Doch wie in Deutsch-
Morawa 476 476 land vollzieht sich die
Thalia 58,5 Konzentrationsbewegung nicht im
Tyrolia 21,2 21,8 Mittelfeld des Sortiments, sondern
A&M 30,8 , ,

an seiner Spitze.

4.2. Formen der Konzentration

Rurup nennt vier Erscheinungsformen der Konzentration, wobei er feststellt, dass
diese Komponenten nicht als Ursache, sondern nur als Wirkungsformen betrachtet
werden konnen." Kerstin Emrich hingegen untersuchte in ihrer Arbeit die
Wettbewerbskrafte im Buchhandel in Anlehnung an die Branchenstrukturanalyse von
Michael E. Porter. Neben der Bedrohung durch den Markteintritt neuer Unternehmen
nennt sie als die weiteren Triebkrafte des Branchenwettbewerbs die
Verhandlungsstarke der Lieferanten, die Bedrohung durch Substitute, die
Verhandlungsmacht der Abnehmer/innen sowie die Rivalitat unter den bestehenden

Unternehmen.® Ihre Untersuchungen ergénzen die Einschatzungen nach Riirup.

143 Branchenreport: S. 32.

144 Vgl. dazu Rurup, Bert: S. 142.
140 Vgl. dazu Emrich, Kerstin: S. 31 ff.
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4.2.1. Internes Wachstum

Das Wachstum eines Unternehmens beruht auf Umsatzzuwachsen, welche durch
Kapazitatsvergroflerungen im bestehenden Unternehmen ermoglicht wurden. Auch
Trettenbein nennt unter internem Unternehmenswachstum die Ausweitung des
Marktanteils durch GréRenwachstum.'*® Auswirkungen auf die Konzentration eines
Marktes entstehen allerdings erst dann, wenn der Umsatz des Unternehmens Uber
oder unter dem Branchenschnitt liegt.

4.2.2. Externes Wachstum

Damit ist ,Wachstum durch Zusammenschliisse*'*’

gemeint, es entsteht also durch
Kapazitatserweiterungen durch Ankauf bereits existierender Unternehmen.
Gleichzeitig bringt es eine Reduktion der Zahl der konkurrierenden
Mitbewerber/innen mit sich und fuhrt so zu einer Veranderung der Marktanteile und
zur  Zunahme von Konzentration. Eine Entwicklung, die sich im
Sortimentsbuchhandel als stagnierende Branche'*® durchaus bemerkbar macht,
denn ,in der Stagnation bricht ein Kampf um Marktanteile aus und es kommt zum

Verdrangungswettbewerb*."?

4 .2.3. Marktaustritte

Auch die Auflosung von Unternehmen fuhrt automatisch zu einer Verschiebung der
Marktanteile und damit zu einer Zunahme der Konzentration. Bemerkenswert sind
hier die Austrittsbarrieren, also Faktoren, die Unternehmen zum Verbleib in einer
Branche veranlassen, selbst wenn es nicht mehr positiv bilanziert. Emrich weist
insbesondere auf emotionale Bindungen im Sortimentsbuchhandel hin:
.Beispielsweise identifizieren sich viele Inhaber einer Buchhandlung stark mit ihrem

Unternehmen sowie mit dessen kulturellem Auftrag der Literaturverbreitung.“'*

146 Vgl. dazu Rissel, Philipp: Der Strukturwandel im deutschsprachigen Buchverlagswesen von 1990

bis 2004 — Aspekte der Medienkonzentration. Auswirkungen des Wandels auf exemplarische
Buchverlage. Diplomarbeit, Universitat Wien, S. 12.

" Rissel: S. 13.

'*8 vgl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen 2008, S. 4.

"9 Emrich, S. 22.

" Ebd., S. 23.
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4.2 .4. Marktzutritte

Gegenteilig auf die Entwicklung der Konzentration wirken Marktzutritte von neuen,
kleinen Unternehmen, sie wirken sogar konzentrationshemmend. Treten hingegen
grolde Unternehmen in den Markt ein, kann dies auch konzentrationsfordernd wirken.
,Beides hangt von der Anzahl und Wirksamkeit von Zutritshemmnissen und
Zugangserleichterungen ab.“"" Emrich halt in ihrer Analyse den Faktor Markzutritt
fur vernachlassigbar, da Markteintritte im Sortimentshandel kaum eine Bedrohung fur

bestehende Unternehmen darstellen, wenn die Konkurrenz branchenfremd ist.

Obwohl nur wenig Kapitaleinsatz nétig und die Kundenloyalitat nicht hoch ist, schrecken
z. B. GroéRenvorteile, Erfahrungseffekte und geringe Wachstumsraten von Neuer6ffnungen

ab.152

4 .3. Ursachen der Konzentration

Wie eingangs ausgefuhrt, werden die Begriffe Konzentration und Strukturwandel oft
synonym verwendet. Dies fuhrt nicht zuletzt auch zu Unscharfen bei der Suche nach
den Ursachen der Konzentration. So betont Heinold auch die Verantwortung der
Kund/innen, deren Verhalten nicht zuletzt die Rahmenbedingungen fur den Handel
vorgibt. ,Der mobile Kunde bevorzugt offensichtlich die grof3en Verkaufseinheiten.
Ohne diesen Trend der Kaufer ware die Konzentration nicht mdglich.“'*®

In dieselbe Kerbe schlagt Walter Hueber, der als einen von zwei Faktoren der
Veranderung des Marktes die ,Verdnderung des Konsumentenverhaltens*'>
ausmacht. Beide Erklarungsansatze beziehen sich allerdings auf den Strukturwandel
im Buchhandel im Allgemeinen und nicht explizit auf den Konzentrationsprozess.

Es muss betont werden, dass der Buchhandel nicht als einzige Branche von
Konzentrationsmechanismen betroffen ist, im Gegenteil. Der kapitalistische
Wettbewerbsprozess ist ein Auslese-, Verdrangungs- und Konzentrationsprozess im
gesamtwirtschaftlichen Zusammenhang." So sieht auch Heinold die Ursachen der
Konzentration vor allem in den wirtschaftichen Rahmenbedingungen der
Weltwirtschaft.”® Im Gesamtkontext der kapitalistischen Wirtschaftsordnung

spezifiziert Olten insgesamt drei Bereiche, in denen Ursachen fir Konzentrations-

191 Rdrup, et al: S. 142.

192 Emrich, Kerstin: S. 21.
5% Heinold: S. 72.

154 Hueber, Walter: S. 30.
%% vgl. dazu Olten, S. 40.
% vgl. dazu Heinold, S. 72.
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bewegungen auszumachen sind: Unternehmensstrategische Ursachen wie
Expansionsstreben, die Sicherung von GroRenvorteilen, das Realisieren von
Synergieeffekten und die Vermeidung des Leistungswettbewerbs. Zweitens
marktstrukturelle Ursachen wie hohe Markteintritts- und Marktaustrittsschranken,
Produkte in der Niedergangsphase oder das nicht-kompetitive Verhalten der Anbieter
und schlie3lich die rechtlich-politischen Ursachen der Konzentration. Hierzu zahlt
Olten das Wettbewerbsrecht, das jeweilige Steuersystem, das Patent- und
Lizenzrecht und auch die Umweltpolitik.”®” Riirup hingegen fokussiert auf sieben
Ursachen der Konzentration und nennt die 6konomischen Faktoren GrolRenvorteile,
so genannte ,Economies of scale®, die Unvollstandigkeit der Kapitalmarkte, die
Ausgestaltung staatlicher Rahmenbedingungen, den Freiraum fur wettbewerbs-
beschrankende Verhaltensweisen, den Besitz von Rechten und Patenten, den
Handlungsspielraum fir Forschungs- und EntwicklungsmalRnahmen sowie die
Wirksamkeit von Werbung. Erganzt werden diese Ursachen in der
Wettbewerbstheorie durch den Faktor der Motivlage der Beteiligten.’® Auf die
wettbewerbstheoretischen Faktoren, die fur den Buchhandel relevant erscheinen, soll
nun naher eingegangen werden'™. Im Folgenden werden die Faktoren der
staatlichen Rahmenbedingungen, des Vorteils durch Grolle und der Werbung

detailliert betrachtet'®°.

4.3.1. Staatliche Rahmenbedingungen

Neben der Steuer- und Subventionspolitik sind hier vor allem die Publizitats- und
Rechnungslegungsvorschriften relevant, weiters die Regelungen des Wettbewerbs.
Bestimmend fur den Buchhandel ist einerseits die staatliche Buchpreisbindung,
andererseits die Wettbewerbsregeln, damit gemeint sind gesetzlich festgelegte

Regelungen, die von den jeweiligen Interessenvertretungen konkretisiert wurden.

*7vgl. dazu Olten: S. 129.

%8 \/gl. dazu Riirup et al: S. 142-143.

' Die theoretischen Grundlagen wurden im Folgenden von Bert Rirup tbernommen.

1% Es wird auf die detaillierte Betrachtung der anderen Faktoren verzichtet, da sie im
Bucheinzelhandel wenig relevant erscheinen. So ist der Bereich Patente nur im herstellenden
Buchhandel von Bedeutung, auch die wettbewerbsbeschrankenden Verhaltensweisen sind in ihrer
Relevanz hinsichtlich der Konzentrationswirkung in der Literatur umstritten. Der Vollstandigkeit halber
werden sie im Uberblick dargestelit.
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4.3.1.1. Die Buchpreisbindung

Viele bescheinigen der Buchpreisbindung, den Konzentrationsprozess im
Buchhandel zu verlangsamen. Ein etwaiger Fall der Preisbindung wirde hingegen
konzentrationsfordernd wirken. ,Einzelhandler wirden sich langerfristig nicht gegen
die Konkurrenz der Grol3handler und Buchhandelsketten behaupten konnen und den

wirtschaftlichen Ruin erleiden.“'®"

Gegenstimmen betonen hingegen, dass der
Schutz der Buchpreisbindung allenfalls den Grol3en das Wachstum erleichtert, da
den fixen Verkaufspreisen variable Einkaufspreise gegenuberstinden und grof3e
Ketten bessere Konditionen erhalten.'®® Beide Seiten betonen aber, dass die
Preisbindung die Konzentration im Sortiment zwar nicht aufhalten kann, jedenfalls
verlangsamt sie aber den Prozess. Ahnliches konstatiert Rirup, ein Blick in Lander,
die die Preisbindung bereits aufgehoben haben, bestatigt diesen Befund. So ist in
Landern mit Preisbindung die Buchhandlungsdichte nachweisbar hoher als in
Landern ohne diese Wettbewerbsbeschrankung. Weitere Unterschiede sind
* die deutlich niedrigere Titelzahl pro Einwohner/in,
* der Anteil der Bestseller am Umsatz liegt in preisbindungslosen Staaten
zwischen 25 und 35 Prozent, in Landern mit Preisbindung hingegen zwischen
10 und 13 Prozent,
* der Anteil an Buchern zu Spezialthemen ist in Landern ohne Preisbindung
geringer
* und das Service ist in Landern ohne Preisbindung schlechter, was sich

insbesondere auf die Lieferzeiten auswirkt.'®®

4.3.1.2. Regeln des Buchhandels

Der Buchhandel in Deutschland wird durch die Verkehrsordnung reglementiert, sie
ordnet die jeweiligen Sparten und die Handelsgebrduche untereinander.'® Darin
festgehalten ist insbesondere die Konditionenspreizung, die vor allem einem
Grundsatz folgt: Der Verlag muss als Hersteller alle Abnehmer/innen gleich
behandeln. So durfen branchenfremde Anbieter (z. B. Supermarkte) nicht zu

" Rissel: S: 48.

162 Vgl. dazu O.V.: Lebensliige Preisbindung. In: Buchreport.express. Nr. 2/2007, S. 14.

'%% Baer, Andreas, u.a.: Politische Rahmenbedingungen der Lesekultur. In: Bodo Franzmann, Klaus
Hasemann, et al (Hg.): Handbuch Lesen. Miinchen, 1999. S. 468.

1% Die Verkehrsordnung ist eine unverbindliche Empfehlung fiir die Mitglieder des Deutschen
Borsenvereins. Zur Geschichte und Entwicklung vgl. Bramann: S. 227.
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gunstigeren Konditionen als der Buchhandel beliefert werden, dasselbe gilt fur die
Barsortimenter: Sie werden zu den gleichen Bedingungen beliefert wie die
Endabnehmer/innen, die von den Verlagen direkt beliefert werden. Dass sich die
Konditionenspreizung mittlerweile anders darstellt, belegen zahlreiche Beispiele.
(Vgl. dazu Kap. 4.4.1.) Neueren Datums sind die Wettbewerbsregeln des

1% Damit reagierte der Borsenverein

Borsenvereins des Deutschen Buchhandels
sehr deutlich auf aktuelle Trends im Handel. So halt der Entwurf zum Thema
Schaufenster-, Schaukasten- und Regalmiete die Unzulassigkeit derselben fest:
"Wer Verlagserzeugnisse [...] ausstellt, darf von Lieferanten keine unangemessenen
Sonderleistungen verlangen oder annehmen." Im Paragraf VIII "Anzapfen" wird der

Entwurf noch expliziter:
Eine Buchhandlung handelt unlauter, wenn sie — beispielsweise fur Geschaftserdffnungen,
zum Umbau oder zu Jubilden oder fiir die Aufnahme von Verlagserzeugnissen in einem
Werbekatalog [...] — unter Zufiigung oder Androhung von Nachteilen bare oder unbare

Zuschisse oder Geschenke oder Werbekostenbeitrdge in Form von Bargeld, Belegstiicken,
166

Inseraten o0.A. verlangt.
In der Branche sind Forderungen wie diese allerdings nach wie vor alltaglich.
Tatsachlich zeigen Beschlusse wie jener, dass Papier allein geduldig ist. Dies zeigt
auch das "Spartenpapier" des Borsenvereins, das die Verhaltensgrundsatze des
Buchhandels regeln soll. Darin verpflichten sich die Verlage bei ihrer
Konditionengestaltung, dafur Sorge zu tragen, dass auch kleine Sortimenter/innen
wettbewerbsfahig bleiben. Umgekehrt will das Sortiment darauf achten, beim Einkauf
auch kleine Verlage zu beriJcksichtigen.167 Die Orientierungshilfe, die 1985 verfasst
wurde, ist von der Realitat mittlerweile uberholt worden. (Vgl. dazu Kap. 3.4.3.) Der
Osterreichische Buchmarkt war bis zum Auslaufen des Sammelreverses 2002
ebenfalls durch eine Verkehrsordnung reglementiert. Bislang wurde innerhalb der
Branche der Ruf nach einem neu verfassten Verhaltenskodex nicht laut, eine

entsprechende Vereinbarung wurde daher bisher nicht verhandelt.

1% Ein Entwurf dazu wurde bereits 2006 von der Hauptversammlung des Bérsenvereins

verabschiedet und liegt dem Bundeskartellamt seither zur Begutachtung vor. Bis dato wurde der
Entwurf vom Bundeskartellamt nicht anerkannt. Das Dokument ist zwar formell ohne Bedeutung, doch
kénnen Gerichte in zivilrechtlichen Auseinandersetzungen das Papier als Konkretisierung des
Gesetzes gegen unlauteren Wettbewerb heranziehen. Vgl. Bramann: S. 238.

1% Bgrsenverein des Deutschen Buchhandels: Wettbewerbsregeln des Bérsenverein des Deutschen
Buchhandels. (Entwurf) 2006. htpp:///www.bramann.de/dokumente (Zugriff: 12.4.2008)

17 Vgl. dazu Bramann: S. 241-242.
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4.3.1.3. Kartellrechtliche Beschrankungen

Auch die Kkartellrechtlichen Voraussetzungen sind fur den Fortschritt des
Konzentrationsprozesses von Belang. Bereits dreimal wurde der Buchmarkt in
Deutschland vom Kartellamt unter die Lupe genommen, um den Grad der lokalen
Marktbeherrschung zu Uberprufen. Damit Weiland in die DBH integriert werden
konnte, muss die Gruppe ihre grof3te Filiale in Hannover verkaufen, da sie sonst in
der Landeshauptstadt zu dominant geworden ware. Aus demselben Grund konnte
die DBH nicht alle Karstadtflachen Ubernehmen, Karstadt bewirtschaftet deshalb
einen Teil seiner Buchabteilungen nach wie vor selbst. Thalia hingegen durfte Buch
Kaiser in Karlsruhe Ubernehmen, obwohl die Kette bereits zwei gro3e Standorte in
dieser Stadt betreibt.'®®

Heinold kritisiert dariber hinaus die Steuergesetzgebung ,die als nicht unbedingt

«169

mittelstandsfordernd bezeichnet werden muss und macht sie mittelbar fir die

Konzentration verantwortlich.

4.3.2. Unvollstandigkeit der Kapitalmarkte

Die Informationen, die potenzielle Kapitalgeber/innen einer Investitionsentscheidung
zugrunde legen konnen, sind meist unvollstandig. Fur neugegrindete Unternehmen
ist die Kapitalbeschaffung automatisch erschwert, da Kapitalgeber/innen, anders als
bei bereits etablierten Unternehmen, nicht auf bereits abgeschlossene, profitable
Projekte zuruckgreifen konnen. Die Anlaufschwierigkeiten bei Beschaffung des
notigen Investitionskapitals behindern ,internes Wachstum, beschranken den
Marktzutritt, verstarken den Marktaustritt und konnen zur Fusion [...] beitragen
[...]7"° Gerade fiir junge Buchhandler/innen sind die Rahmenbedingungen bei der
Unternehmensgrindung deshalb als erschwert einzustufen.

4.3.3. GroRenvorteile

Das ,in der Praxis wohl wichtigste Motiv‘'"

ist das Streben nach grolen
Unternehmenseinheiten. Die Rechnung beruht auf einem degressiven
Stuckkostenverlauf, d. h. sinkenden Durchschnittskosten bei zunehmender

Ausbringungsmenge. So konnen Kostenvorteile entstehen, die dank der

168 Vgl. dazu O.V.: Atlas hat kaum noch weil3e Flecken. In: Buchreport.express. Nr.44/2008, S. 25.

1% Heinold: S.72.
70 Rurup: S.144.
1 Rurup: Ware Buch. S. 111.
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Buchpreisbindung zu hoheren Gewinnen fuhren und damit wiederum internes sowie
externes Wachstum ermoglichen. Die GrofRe eines Unternehmens beeinflusst nicht
zuletzt auch die Marktposition gegenuber vor- und nachgelagerten Produktionsstufen
und vergroBert somit auch den Verhandlungsspielraum bei Konditions- und

Rabattierungsverhandlungen im Bucheinzelhandel.
Zur Verbesserung der Konditionengestaltung ist es nicht erforderlich, dass ein Unternehmen
eine Monopolstellung [...] innehat, sondern es genigt bereits eine exponierte Marktstellung,

[_“]172

Auch Emrich bestatigt diesen Befund. Obwohl sich auch im herstellenden
Buchhandel die Anbietermacht massiv konzentriert hat, zumindest in Deutschland
(siehe Kapitel 2.1.), sitzt der Handel am langeren Ast. ,Dies kommt durch
Forderungen hoherer Margen und besserer Konditionen seitens des
Bucheinzelhandels sowie des Zwischenhandels zum Ausdruck.“'” Heinold sieht hier

auch die Verantwortung bei den Verlagen, also den Lieferanten.
Die von den Verlagen angewandten Konditionssysteme bevorzugen Untenehmen mit

starker Zentralisierung des Einkaufs und [...] benachteiligen mittlere Firmen [...]. Damit wird
174

reine Grofle belohnt und Standortnachteile [...] werden verstarkt; [...]
Die Kostenvorteile durch Grofle werden durch die Zahlen des Sortiments
eindrucksvoll belegt. So ist der Umsatz je beschaftigter Person in Deutschland 2007
durchaus von der GroRe der Verkaufsflache abhangig. Ab 3.000 Quadratmetern
Verkaufsraum setzt eine Angestellte im Jahr 154.468 Euro um, bei einer
Verkaufsflache von nur 75 Quadratmetern liegt der jahrliche Umsatz nur mehr bei
106.732 Euro.

"2 Riirup: S. 145.
' Emrich: S. 29.
74 Heinold: S. 72.
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Umsatz je beschiftigter Person nach Verkaufsflache
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Abbildung 14: Umsatz je beschaftigter Person nach Verkaufsflache im deutschen Buchhandel 2007

Fir Osterreich liegen hier widerspriichliche Zahlen vor. Zwar gibt die Studie die
Verkaufsflachen in Quadratmeter der jeweiligen Marktteilnehmer/innen an, doch der
Umsatz pro Mitarbeiter/in nach Verkaufsfliche wird nicht genannt.'”® Dariiber hinaus
ist in den Produktivitdtszahlen der Buchhandel, anders als bei den Umsatzzahlen,
offensichtlich nicht herausgerechnet. Das ergibt ein verzerrtes Bild: Thalia mit nur
58,5 Millionen Euro Umsatz (statt 107 Millionen, wie der Umsatz Osterreichweit
angegeben wird) erzielt so bei der Verkaufsflache nur magere 110.000 Euro pro
Mitarbeiter/in. Rechnet man auf Basis der Osterreichweiten Zahlen steigt der Umsatz
pro Mitarbeiter auf 188.000 Euro jahrlich. Dass sich der Wettbewerb insbesondere
auch in den Verkaufsflachen zeigt, belegen die Zahlen des Buchhandelsfiihrers: "Seit
2006 stellen mehr als die Halfte der gesamten Verkaufsflache Buchhandlungen von
Unternehmen, die insgesamt 3 und mehr Buchhandlungen (Filialen) betreiben.""
Allein Libro und Thalia verfugen Uber 24 Prozent der gesamten Verkaufsflache in

Wien. Da sich fur die weiteren Fragestellungen die vorliegenden Daten aus

'" Die Berechnungen zum Umsatz pro Quadratmeter erweisen sich insgesamt als nicht

aussagekraftig: So ist Donauland mit 273.000 Euro pro Quadratmeter Umsatz klar Spitzenreiter,
allein: Donauland agiert als Buchclub, wie viel Umsatz tatsachlich tber den Verkauf im Laden lukriert
wird, ist unklar.

'"® Hanreich, Hanspeter, Hermann Kuschej et al.: Buchpreisregelungen in Europa als Mittel der
Kulturpolitik. Wirksamkeit und wohlfahrtsdkonomische Bedeutung. Studie im Auftrag des
Fachverbandes Buch- und Medienwirtschaft der WKO. IHS, Wien, 2008. S. 62.
http://www.ihs.ac.at/publications/eco/recent_publ/buchpreisbindung_eb_241108.pdf (Zugriff: 1.6.2009)
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Osterreich als nicht ausreichend valide erweisen, konzentrieren sich die folgenden
Darstellungen auf Deutschland. Eine Parallele zu Osterreich darf aber sicherlich
gezogen werden, wie bereits die Ausfuhrungen zu den Konzentrationstendenzen in
beiden Landern belegen.

Der Vorteil durch GroRe zeigt sich nicht nur im Umsatz nach Mitarbeiter/innen und
Verkaufsflache. Hier konnte man auf3erdem einwenden, dass der Kaufhauscharakter
der Grol¥flachenbuchhandlungen vergleichsweise weniger Mitarbeiter/innen
erfordert, die Bucher sich also quasi von selbst verkaufen. Doch je umsatzstarker ein
Unternehmen ist, desto mehr lasst der/die einzelne Konsument/in auch an

Barumsatz "liegen".

Barumsatz je Barverkauf nach UmsatzgroBe
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Abbildung 15: Barumsatz je Barverkauf nach UmsatzgréfRe im deutschen Buchhandel 2007

Pro Barverkauf wurden 2007 17,1 Euro umgesetzt, ein derartiges Volumen erreichte
sonst nur interessanterweise das Kleinstsortiment mit einem Jahresumsatz von
weniger als 200.000 Euro. Den grof3ten Buchhandlungen gelingt es also offenbar die
Kund/innen zu Zusatzkaufen zu verfuhren, durch Prasentation der Waren oder Tiefe
des Non-Book-Angebots. Die Kleinsten punkten hier mit "intensiver Beratung und

w177

enger Kundenbindung" " und ziehen mit den Big Playern fast gleich.

" Buch und Buchhandel in Zahlen: S. 41.
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Ein weiterer Vorteil der Grol¥flachen zeigt sich in ihrer Einkaufspolitik. 4/5 des Lagers
werden direkt Uber die Verlage bezogen, Bestellungen beim Barsortiment spielen fur
die Filialisten also nur eine sehr geringe Rolle. Das ermoglicht es den grof3en
Buchhandelsketten, erheblich gunstiger einzukaufen als ihre kleineren
Konkurrent/innen, die ihr Lager uber den Zwischenbuchhandel fullen.

Anteil des Direktbezugs nach Verkaufsflache in Deutschland
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Abbildung 16: Anteil des Direktbezugs bei Verlagen nach Verkaufsfliche im deutschen Buchhandel
2007

Zwar ermoglicht die Lagerabwicklung Uber das Barsortiment ebenfalls Kosten-
vorteile, neben dem Grundrabatt bieten die Barsortimenter Staffelrabatte, daruber
hinaus verringern sich Handlingkosten, Transportgebiihren und Lagerkosten.'”® Auch
spielt fur kleinere Buchhandlungen das raumlich kleinere Lager eine Rolle, d. h. ihr
Besorgungsgeschaft ist weit groBer als das der Filialsysteme. Allerdings: Verlage
gewahren unter Auslassung des Zwischenhandels naturgemald die besseren
Konditionen. Denn als Entgelt schneidet der Zwischenhandel 15 Prozent vom

Ladenpreis des Buches mit. Kein Einzelhandler zwar darf fur sich einen insgesamt

'"® Eine umfassende Darstellung der Vor- und Nachteile des Bezugs Uber das Barsortiment liefert

Bramann. Vgl. dazu Bramann: S. 211-213.
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hoheren Rabatt beanspruchen'”®, doch die Branchenrealitat sieht mittlerweile anders
aus, durch Zusatzrabatte werden Filialsysteme sogar noch stérker bevorzugt.'®

Am deutlichsten zeigt sich der Groflienvorteil schlieRlich in der Handelsspanne. Die
hochste Handelsspanne'®! erzielen die Sortimente mit mehr als 50 Mitarbeiter/innen.
Doch damit geben sich die Grolen in der Branche noch nicht zufrieden: lhre
Handelsspanne hat sich in den letzten Jahren kontinuierlich verbessert. Lag der Wert
2000 noch bei 32,5 Prozent, erreichen sie heute bereits 35,5 Prozent'®?.

Bundelungseffekte, die sich durch geschickte Einkaufspolitik und ein groRes Volumen
besser ausschopfen lassen, dirften dabei ebenso eine Rolle spielen wie die starkere
Verhandlungsposition bei der Konditionenfrage. [...] — das Tauziehen mit den Verlagen geht

weiter.'®

4.3.4. Forschung und Entwicklung

Technischer Fortschritt befligelt das Wachstum von Unternehmen und kann somit
als konzentrationsfordernd eingestuft werden. GroRere Unternehmen haben
.gunstigere Voraussetzungen, Vorteile aus der Durchfuhrung von Forschungs- und
EntwicklungsmaRnahmen zu ziehen*'®*. Die Entwicklung wichtiger Software bringt
beispielsweise Informationsgewinn und Kostenersparnis. ,Erhebliche Wettbewerbs-
vorteile hat [...] wer mit Hilfe der Warenwirtschaft bis ins kleinste dariber Bescheid

weil}, was seine Kunden wollen und kaufen [...]."

4.3.5. Werbung

Auch bei diesem Faktor kann zugrunde gelegt werden, dass grol3ere Unternehmen
aufgrund ihrer Finanzkraft von Werbemalinahmen starker profitieren. Vor allem

' Fiir Deutschland: Der Barsortimenterrabatt ist seit 2002 auch im Buchpreisbindungsgesetz

verankert. (Vgl. dazu Bramann: S. 210.) Fiir Osterreich: Einen Barsortimenter in dem Sinne gibt es in
Osterreich nicht. Hier Gbernehmen die Auslieferer, insbesondere MohrMorawa diese Funktion — zu
Reisekonditionen. (Vgl. dazu Heinold: S. 137.)

% Die Gewahrung von bis zu 70 Prozent Rabatt wird fur die Filialisten vermutet. (Vgl. dazu O.V.:
Jager des verlorenen Schatzes. In: http//www.tagesspiegel.de/Kultur/art772,1943074 (Zugriff:
13.2.2009))

181 Vgl. dazu Stéckle: S. 96: Unter Handelsspanne versteht man die Differenz zwischen dem
Nettoumsatz und dem Wareneinsatz ausgedruckt in Prozent des Nettoumsatzes. Folgender
Rechengang liegt zugrunde: Rohgewinn x 100 / Nettoumsatz. Damit ist es mdglich den Rohgewinn
verschiedener Unternehmen zu vergleichen.

'%2 Die leicht abweichenden Werte ergeben sich durch die jeweilige Darstellung der GroRenklasse:
Nach Mitarbeiter/innen, Quadratmeter oder Jahresumsatzzahl.

'%3 Buch und Buchhandel in Zahlen 2008: S. 41.

1% Rirup: S. 151.

"% Heinold: S. 71.
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Uberregionale oder bundesweite Werbung kann nur von den grolRen Verkaufs-

einheiten finanziert werden.

4.3.6. Motive der Beteiligten

Die Qualifizierung dieses Faktors gestaltet sich als schwierig, da die wahre Motivlage
der Beteiligten in den seltensten Fallen (vollstandig) publiziert wird. ,Der Ubergang
von der einzelwirtschaftlichen Zielsetzung, den Wettbewerbsdruck durch
Marktanteilserhdhung zu mindern, [...] zum [...] reinen Machtstreben, ist flieRend.“'®
Rurup nennt weiters das Bedurfnis nach Sicherheit und Anerkennung, die in der

Wirtschaft konzentrationsfordernd wirken kbnnen.

4.4. Wirkung der Konzentration

In der wirtschaftswissenschaftlichen Literatur wird die Wirkung von Konzentrations-
prozessen ambivalent beurteilt. ,Die Wirkungen von Konzentrationsvorgangen
hangen von deren Eigenarten und Erscheinungsformen ab, so dass sie nicht
pauschal als erwiinscht oder schadlich beurteilt werden kénnen.“'® So sieht Olten
durchaus auch positive Faktoren der Konzentration. Sie kann sich positiv auf die
Kostenentwicklung auswirken, auf die Forschungsaktivitaten und den technischen
Fortschritt insgesamt. Sie kann Arbeitsplatze sichern, wenn ein machtiges
Unternehmen im Krisenfall von der 6ffentlichen Hand unterstitzt wird, und sie kann
auf den Wettbewerb positiv wirken, wenn einander gleich starke Partner/innen
gegenuber stehen. Olten betont aber auch die jeweilige Kehrseite der Medaille. Die
Kostenreduktion kann bei groRen Unternehmen nicht durch tatsachliche
Kostenersparnis realisiert werden, sondern indem das Unternehmen Kosten
aufgrund seiner Marktstellung an vor- und nachgelagerte Produktionsstellen
weitergibt. Technischer Fortschritt geht nicht zwingend mit Unternehmensgrofe
einher, denn ,Monopolunternehmen werden bequem. Konzentration kann auch
Arbeitsplatze kosten, indem Ubernommene Unternehmen ,verschlankt®, d. h.
Arbeitnehmer/innen entlassen werden. Und schliel3lich kann die exponierte

Marktstellung groRer Unternehmen jeglichen Wettbewerb auch verhindern.'® In

'8 Riirup: S. 154.
'¥7 Riirup: S. 155.
'8 vgl. dazu Olten: S. 146.
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Zusammenhang mit dem Buchhandel wird oftmals ein dusteres Bild gezeichnet. So
schreibt die Arbeitsgemeinschaft Unabhangiger Buchhandler:

Statt einer Vielzahl unabhangiger Buchhandlungen mit je unterschiedlichen Rabattsystemen

wird ein Oligopol von Filialisten den Verlagen die Konditionen diktieren. Die mittelfristige

Folge: Verarmung der Verlags- und Titelvielfalt; [...]189

Auch Olten streicht die gesellschaftspolitische Implikation von Konzentration heraus.
Bedenklich wird es dann, wenn die Spielrdume der anderen Marktteilnehmer/innen
spurbar eingeschrankt werden, folgerichtig gefahrdet wirtschaftliche Macht die
gesellschaftliche Freiheit insbesondere dort, wo Grollunternehmen auch ihren
politischen Einfluss geltend machen.

Sie koénnen [...] Beschaftigungspolitik zu ihren Gunsten beeinflussen, [...] sie kdnnen Uber
die Androhung von Produktionsverlagerung ins Ausland Subventionen erpressen und

Einfluss auf die Steuerpolitik nehmen. Sie gewinnen [...] Einfluss in der Politik, zu dem sie

[...]1in keiner Weise legitimiert sind."®

4.4.1. Strategisches Nutzen der Marktstellung

Auch wenn die wirtschaftliche Uberlegung, den GréRenvorteil fir sich nutzbar zu
machen, nicht negativ bewertet werden kann, so kann ein Gro3unternehmen seine
Marktmacht durchaus auch dazu einsetzen, sich Vorteile gegenuber anderen zu
verschaffen, wie bereits unter Kapitel 3.5. ausgefuhrt. Olten nennt drei Formen der
Macht, die sich gegen Dritte wenden kann: Anbietermacht richtet sich gegen
Kund/innen, Nachfragemacht richtet sich gegen Lieferant/innen, die Rivalitatsmacht
richtet sich gegen (potenzielle oder tatsachlich vorhandene) Mitbewerber/innen. Um
die Marktmacht tatsachlich einzusetzen, konnen unterschiedliche Strategien verfolgt
werden. Olten nennt in diesem Zusammenhang funf Strategien: Die Ausbeutungs-,
Behinderungs-, Diskriminierungs-, Bindungs- und die Verdrangungsstrategie. Im
Buchhandel kann von einer Nachfrage-, bzw. Rivalitatsmacht ausgegangen werden,
gegenuber den Kund/innen konnen Strategien des Missbrauchs nicht eingesetzt

werden.

1% Giitersloher Erklarung: Warum eine Arbeitsgemeinschaft Unabhangiger Buchhandlungen?

http://www.aub-online.org/data/1144165567_1/Guetersloher_Erklaerung.pdf (Zugriff: 11.2.2009)
%Olten: S. 148.
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4.4.1.1. Die Ausbeutungsstrategie

Diese Strategie verfolgt ein Unternehmen gegenuber seinen Lieferant/innen, indem
es ihre Leistungen nicht ausreichend oder angemessen vergutet. Auch kann ein
GroRunternehmen in  diesem Zusammenhang fur eigene Leistungen

,Gegenleistungen® von den Lieferant/innen einfordern.

Oft gelingt es diesen Unternehmen, ihren meist kleinen Lieferanten Kosten anzulasten, die
sie unter normalen Wettbewerbsbedingungen selbst tragen mdssten. [...] Eintrittsgelder fur
Erstbestellungen, Regalmieten, Werbekostenzuschisse, Sonderleistungen bei

Neueréffnungen oder Jubilden, Verlagerung der Regalpflege, der Preisauszeichnung, [...]
«191

Preisdiktate usw.
Beispiele fur das Verfolgen der Ausbeutungsstrategie finden sich im Einzelhandel
genugend, auch im Buchhandel greift diese Strategie mittlerweile Uber. Thalia
machte 2005 von sich reden, als anlasslich der Jahresgesprache zwischen den
Verlagen und Thalia der Konditionenpoker eroffnet wurde. Thalia forderte Zuschusse
pro Verlag und neu eroffneter Filiale von bis zu 5000 Euro, Anpassung der
Werbekostenzuschisse an die gestiegenen Umsatze der einzelnen Filialen, Grund-,
Zahlungs- und Sonderkonditionen sowie die Boni sollten neu festgelegt werden,
neben der (blichen Beteiligung an Werbeaktionen.' In einem Brief an die Verlage
versuchte Thalia-Einkaufschef Stefan Vogel die Lieferant/innen vor allem von der
"Neueroffnungspramie” zu Uberzeugen, die ihm "ganz besonders am Herzen" lag.
Zwischen 2,50 und 4 Euro sollten die Verlage, je nach Umsatz, pro Quadratmeter der
neu eroffneten Filiale zuschiel3en: ein Vorgehen, das international durchaus Ublich
ist. So verlangt der australische Buchhandler Angus & Robertson von 46 Verlagen
zur Ertragsverbesserung Beitrdge zwischen 1500 und 60.000 Euro'®®, der Konzern
bat Verlage, die kaum zum Umsatz beitrugen, per Rechnung, die Unkosten, die
durch Lagerung der Titel entstanden sind, riickzuvergiiten.® Waterstone's,
Marktfihrer in GroR3britannien, fordert von den Verlagen bis zu 67.000 Euro, um ihre
Titel im Weihnachtsgeschaft gut zu positionieren'®. Amazon erstellte eine eigene
Preisliste fur "Dienstleistungen”, die der Onlinehandler extra verrechnet: "Fur die
Prasentation "Autor des Monats" berechnet Amazon 7500 Euro, fur die "Neuheit der

" Olten: S. 150

192 Vgl. dazu O.V.: Thalia bittet Verlage kraftig zur Kasse. In: Buchreport.express. Nr. 44, 2005. S. 2.
193 Vgl. dazu Schiweck, Ingo: Machen statt meckern. In: Buchreport.express. Nr. 35, 2007. S. 6.

194 Vgl. dazu Jung, Jochen: Attacke! Und nun? In: Bérsenblatt. Nr. 38, 2007. S. 11.

1% vgl. dazu: Schiweck: S. 6.
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Woche" 5000 Euro, fiir "Themenartikel" 3500 Euro."'® Ein fataler Teufelskreis, den
die Verlage weiter befeuern: Es gilt die Faustregel: 1 Prozent Rabatt kann mit 5
Prozent Mehrumsatz gutgemacht werden. Jedem Rabatt musste also eine
tatsachliche Leistung des Handels gegenuberstehen, die den Umsatz des Buches
steigert.’” Das ist aber tatsachlich kaum noch der Fall. Auf lange Sicht finanzieren
die Verlage auf diese Weise das Wachstum der grof3en (Online-)Sortimenter/innen.
So fragt sich auch Joachim Unseld, Verleger und Vorsitzender der AG

Publikumsverlage des Borsenvereins:
Mussten wir Verlage statt dieser Expansion nicht starker die Leistungen finanzieren, die der

klassische Standortbuchhandel vollbringt? Macht es Sinn, den GroRen noch mehr Rabatt zu

geben fur eigentlich weniger Leistung’?198

4.4.1.2. Die Behinderungsstrategie

Man spricht von Behinderung, wenn ein machtiges Unternehmen die Beschaffungs-,
oder Absatzmoglichkeiten eines (kleineren) Konkurrenten ungerechtfertigt
beeintrachtigt. Darunter fallen beispielsweise Sperrkaufe, um Wettbewerber/innen
vom Markt abzuschneiden, oder auch Sperrpatente und die Verweigerung von
Patentlizenzen. Im Buchhandel findet diese Strategie keinen Einsatz, von

Sperrkaufen kann nicht gesprochen werden.

4.4.1.3. Die Diskriminierungsstrategie

Grol3unternehmen konnen gleichartige Lieferant/innen unterschiedlich behandeln,
also diskriminieren, indem der Marktbeherrscher unterschiedliche Konditionen
gewahrt bzw. verlangt, also differenziert zum Beispiel bei Preis-, oder
Rabattgestaltung.

Besonders schwer wiegt der Fall der Androhung einer Liefer- und Bezugsverweigerung, weil
sich die betroffenen Unternehmen den Bedingungen des Marktbeherrschers unterwerfen

muissen, wenn sie nicht Gefahr laufen wollen, aus dem Markt auszuscheiden.'®®

Die Bezugsverweigerung ist eine Strategie, die in der Buchbranche Dbereits
Anwendung findet. So ging die Auseinandersetzung zwischen dem Diogenes Verlag

'% Miiller, Lothar: HeiRe Luft im Digital-Regal.

http://www.sueddeutsche.de/kultur/438/406215/text/print.html (Zugriff: 17.6.2009)

197 Vgl. dazu Schuppert, Friedrich: Rabatte, Preisaktionen und kein Ende? In: BuchMarkt. Januar,
2003, S. 69.

198 Vgl. dazu Unseld, Joachim: Den Strukturbruch finanzieren? Interview mit Thomas Wilking. In:
Buchreport.express. 3/2008. S. 15.

% Olten: S. 151.
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und Amazon 2004 durch alle Medien. Der Diogenes Verlag setzte sich gegen die
finanziellen Forderungen des Online-Marktfuhrers zur Wehr. Neben den bereits
erwahnten Sonderzahlungen, verscharfte Amazon auch seine
Konditionenforderungen auf iiber 50 Prozent des Ladenpreises.?*® "Amazon erbringt
eine reine Logistikleistung, jeder Buchhandler tut fiir die Biicher mehr?’,
kommentierte der kaufmannische Geschaftsfuhrer Stefan Fritsch die Absage des
Verlages an den Onlinehandler. Als Reaktion auf die Verweigerung weiterer Rabatte,
listete Amazon alle Diogenes-Titel aus. Der/die Kund/in bemerkte davon wenig, Uber
den "marketplace", ein Angebot von Amazon an Zwischenhandler/innen, wurden
Interessierte weiterhin mit Diogenes-Titeln versorgt. Die Kontrahenten konnten sich
allerdings einigen, mittlerweile wird das Programm des Diogenes Verlages wieder

gelistet.

4.4.1.4. Die Verdrangungsstrategie

Diese Strategie richtet sich ausschliellich gegen Konkurrenzunternehmen: Mittels
Preisdumping und Massivwerbung wird versucht, andere vom Markt zu verdrangen.
Differenzierte Preispolitik ist aufgrund der Buchpreisbindung im Buchhandel nicht
moglich. Allerdings greifen GroRRketten zu anderen Mitteln, um Preisdruck zu
erzeugen, das zeigen insbesondere die Rabattaktionen der Buchgemeinschaften
oder der Versandbuchhandler. Amazon wirbt mit einem 20-Euro-Startbudget beim
Erwerb der speziellen Amazon-Kreditkarte auf den Bucheinkauf, ein Vorgehen, das
preisbindungskonform ist. Bertelsmann bietet in seinem Katalog regelmalig
Treuerabatte: Damit wird das bereits verbilligt angebotene Buch noch einmal um bis
zu 25 Prozent giinstiger.?®? Auch im Sortiment versuchen sich Markteilnehmer/innen
im Preiskampf: So greifen Grollunternehmen auf das Moderne Antiquariat zurick
(siehe auch Kap. 2.1.1.4.), sie vertreiben verlagsneue Bucher, fur die der Ladenpreis
aufgehoben wurde, Sonderausgaben und Billigproduktionen. Eine Sparte, die sich
bezahlt macht: Bei intensiver Pflege liegt der Umsatzanteil des MA-Bereichs bei bis
zu 20 Prozent am Gesamtumsatz’®>. Damit verbunden ist aber auch ein sinkendes

Preisbewusstsein: ,Wie einem Kunden klargemacht werden soll, dass ein Bildband

200 Vgl. dazu Guntner, Joachim: Es drohen weitere Gefahren. Diogenes gegen Amazon. In: Neue

Zurcher Zeitung, 3. Juni 2004. S. 7.

201 Fritsch, Stefan, zitiert nach Hintermeier, Hannes: Diogenes traut sich was gegen Amazon. In:
Frankfurter Allgemeine Zeitung, 1. Juni 2004, Nr. 125, S. 49.

202 Vgl. dazu O.V.: Reize an der Rabattgrenze. Buchreport.express, Nr. 2., 2007.

% vg. dazu Heinold: S. 43.
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vor der Tur 15 Euro kostet, ein sehr ahnlicher im Laden aber das Vierfache", fragt
Gollhart zum Thema MA-Berge vor den Sortimenter/innen. Das Spiel mit dem Preis

birgt also einiges an Gefahr: Es kommt zum so genannten ALDI-Effekt.
[...] wenn Bicher, die durch Anspruch und Ausstattung in héheren Preislagen positioniert
sind, in grofRer Anzahl durch Aktionen in niedrigere Preislagen eindringen. Dies fiihrt zu
einer strukturellen Preissenkung im Markt. Diese ist durch Gewdhnungseffekte beim

Verbraucher irreversibel und ergibt bestenfalls eine kurzfristige Absatzsteigerung.204

Das Mittel des Preiskampfs findet sich auch im herstellenden Buchhandel. So
verkaufte der Verlag Stidwest hochwertige Ratgeber um weniger als zehn Euro. Die
Kalkulation ging nicht auf: Sudwest hat den Ratgeber wieder von Markt genommen,
das Preisniveau der Branche war dadurch aber auf ein ruindses Level gefallen.®®
Auch auf die hohere Marketingprasenz der GroRunternehmen (siehe Kapitel 4.4.5.)
sei noch verwiesen, allerdings ist es schwierig, hier einen missbrauchlichen Einsatz

der Marktmacht festzustellen.

Generell lasst sich festhalten, dass die Anwendung der die Marktmacht
missbrauchenden Strategien gegeniiber den Lieferant/innen in Osterreich nicht zur
Anwendung kommt. Die Verlagslandschaften in den beiden Landern unterscheiden
sich strukturell mafgeblich voneinander: Der herstellende Buchhandel in
Deutschland zeichnet sich durch starke Konzentrationsbewegungen aus. So sank die
Zahl der Verlage, die als Mitglieder im Borsenverein gefuhrt wurden, zwischen 1993
und 2007 um 15 Prozent. Demgegenuber hat die Zahl der umsatzstarken Verlage mit
mehr als 10 Millionen Euro Jahresumsatz zugenommen, die entsprechend am
Umsatzkuchen im Buchhandel beteiligt sind. Waren 1984 54 Firmen zu 54 Prozent
am Gesamtjahresumsatz im Buchhandel beteiligt, erwirtschaften 2005 nur 140
Firmen 83 Prozent des Gesamtumsatzes. Dieser Zahl stehen 1.670 Verlage
gegenuber, die die restlichen 16 Prozent des Umsatzes unter sich aufteilen

6

miissen.?®® Durch Ankdufe und Fusionen sind machtige Wirtschaftskonzerne

entstanden: Der grof3te deutsche Verlagskonzern Springer Science and Business

204 Schuppert, Friedrich: Rabatte, Preisaktionen und kein Ende? In: BuchMarkt. Januar, 2003, S. 69.
205 Vgl. dazu Gollhart, Heinz: Strukturwandel oder Rezession — was macht mehr zu schaffen? In:
BuchMarkt. Januar, 2003. S. 52.

% vgl. dazu Lucius: S. 62-64.
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Media erwirtschaftet jahrlich 569,3 Millionen Euro Umsatz?®’. Und doch: Mit den
Umsatzentwicklungen im verbreitenden Handel konnen auch die Verlagsriesen nicht
mithalten.

Der konzentrierten Marktmacht im Handel steht in Osterreich im Gegensatz zu
Deutschland eine fragmentierte Verlagsszene gegeniiber. Osterreich ist ein "Biotop
der Kleinverlage".*® Die Studie Buchverlage in Osterreich zéhlte 2001 exakt 1002
Verlage in Osterreich, alle 14 Tage wird in Osterreich ein neuer Verlag gegrUndetzog.
Zum Vergleich: In Deutschland existieren 1.800 Verlage. Pro Million Einwohner
werden mehr Bucher produziert als in Deutschland, allerdings wird hierzulande nur
jeder 10. Titel neu aufgelegt.?'® Einen aktuellen Uberblick {iber die dsterreichische
Verlagsszene bietet der Verlagsfiihrer 2008. Er listet alle osterreichischen Verlage
unter Voraussetzung folgender Aufnahmekriterien: "»Der Verlag hat lieferbare Titel«
und »Verkauf an den Buchhandel mit Rabatt«"®"!, zusatzlich dazu ist die
gewerberechtliche und aktive Ausubung der Verlagstatigkeit verlangt. Exakt 394
Verlage wurden aus einem Grundstock von 1700 recherchierten Firmen so
herausgefiltert, Agenturen oder wissenschaftliche Institutionen, die eigene
Buchreihen herausgeben, werden im Verlagsfiihrer nun nicht mehr angefuhrt. Diese
Zahl bewegt sich innerhalb einer realistischen GroRenordnung, nennt doch auch
Panzer nur 145 Verlage mit 50 bis 500 lieferbaren Titeln.?'

Die unterschiedliche Struktur der Verlagslandschaften in Osterreich und Deutschland
lasst sich zum Teil durch die 6sterreichische Kulturpolitik erklaren. Eine grof3e Rolle
spielt fur die kleinteilige Verlagsszene in Osterreich die Verlagsférderung des
Bundes: mit einem Gesamtvolumen von rund 3 Mio. Euro zwar im Vergleich zu
anderen Kulturforderungen gering, im internationalen Vergleich allerdings recht
einmalig. 9,1% des Kunstbudgets des Bundes stehen dem Literaturbetrieb zu. Sie
zielt auf den Erhalt qualitativer Breite und Vielfalt der literarischen Szene und fordert

7 \/gl. dazu Die 100 gréRten Verlage.

http://www.buchreport.de/analysen_und_dossiers/100_groesste_verlage/details.htm?no_cache=1&tx_
tog)‘IOOverIage_pi‘I%SBid%5D=‘I (Zugriff: 18.4.2009)

2% panzer, Fritz, zitiert nach Rudorfer.

Auch aktuelle Studien betonen die Kleinteiligkeit der dsterreichischen Verlagsbranche. Vgl. dazu
Hanreich, Hanspeter, Hermann Kuschej et al: Buchpreisregelungen. S. 32.

210 Vgl. dazu Panzer, Fritz u. Elfriede Scheipl: Buchverlage in Osterreich. Marktteilnehmer.
Buchproduktion. Umfeldbedingungen. Buchkultur, Wien, 2001.

2n Schnepf, Michael: Verlagsfihrer Osterreich. Wien, 2008., S. 9.

12 panzer, Fritz: S. 46.
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in erster Linie die Produktionskosten.?'®> Gerade fiir Kleinverlage ist die Subvention

unverzichtbar, denn

"Fir Kleinverlage, deren Publikationen nur einen begrenzten Absatzmarkt haben und nur
geringe Gewinnspannen aufweisen, kommen andere Finanzierungsformen, wie beispielsweise
die Quersubvention, die Verwertung von Nebenrechten oder die Anzeigenwerbung, die von
Verlagen (insbesondere Bestsellerverlagen) mit verkaufsstarken Titeln in ihren Programmen

genutzt werden kénnen, kaum in Betracht."*"*
Immerhin ein Drittel aller 6sterreichischen Neuerscheinungen werden laut Gerhard
Ruiss, dem GeschaftsfUhrer der 1G Autorlnnen, mithilfe eines offentlichen
Zuschusses publiziert.?"® Die Subventionspolitik ist nicht zuletzt der wirtschaftlich
schwierigen Lage, der sich Osterreichische Verlage am deutschen Markt gegenuber
sehen, geschuldet. Ein Indiz daflr ist der geringe Anteil der Neuauflagen: nur 17
Prozent der jahrlichen Bucherscheinungen sind Neuauflagen. Dabei wird aber
"grundsatzlich der Anteil der Neuauflagen an den Neuerscheinungen als

"216  Bsterreichische

Erfolgsfaktor fur die Buchproduktion eines Landes gesehen
Buchverlage konnen also oftmals die Produktion, nicht jedoch den Erfolg eines
Buches finanzieren: Kostspieliges Marketing oder der Vertrieb in Deutschland ist fur
viele nicht finanzierbar. Der Karntner Verleger Lojze Wieser bringt diesen Umstand
mit den Worten auf den Punkt: "Wir kénnen uns im Marketing nur auf
Sympathisanten verlassen."?"” Auch Robert Stocker, Leiter der Literaturabteilung des
Bundesministerium fur Unterricht, Kunst und Kultur, beurteilt das in einem Interview

ahnlich:

"Mit der starken deutschen Konkurrenz kdnnen 6sterreichische Kleinverlage nicht mithalten.
Fir sie ist es schwierig, am deutschen Buchmarkt zu relssieren und mit ihren Programmen

in die deutschen Buchhandlungen zu kommen, weil Vertrieb und Werbung sehr kostspielig
d.ll218

sin
AbschlielRend kann festgehalten werden, dass die Subventionspolitik der Republik
Osterreich zwar kleineren Verlagen durchaus beim Uberleben hilft, ein geeignetes
Instrument, um den  Wettbewerbsnachteil gegeniber den deutschen

Konkurrent/innen auszugleichen, ist sie aber offenbar nicht. Allerdings schutzt die

"% Eine umfassende Darstellung zur Verlagsférderung findet sich in der Diplomarbeit von Silke

Rudorfer. Vgl. hierzu Rudorfer, Silke Andrea: Verlagsforderung in Osterreich: Eine Studie zur
GréRenordnung und den Osterreichischen Mdéglichkeiten der Verlagsférderung. Diplomarbeit.
Universitat Wien, 2001.

214 Tschernegg, Sabine: Verleger sein in Osterreich. Diplomarbeit. Universitat Wien, 2004. S. 83.
?% Ependa. S. 18.

?'° Ependa, S. 17.

" Rudorfer, Silke Andrea: Verlagsforderung in Osterreich: S. 16.

?'® Ependa. S. 70.
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kleinteilige Verlagsstruktur vor dem Zugriff der groflen Ketten. Kostenpflichtige
Inserate in den Konzernpublikationen, Regalmiete oder Neuerdffnungspramien: Das
alles konnen die kleinen osterreichischen Verlage nicht leisten, ihre Kapitaldecke ist
daflur zu dunn. Allerdings gibt es auch eine Kehrseite dieser Medaille: Im Einkauf der
Filialisten werden Osterreichische Verlage und ihre Produkte wie etwa Regionalia

oder literarisch hochwertige Erzeugnisse aus Osterreich seltener mitbedacht.
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5. Bedeutung der Leser/innen fur den Strukturwandel

Bereits an anderer Stelle wurde auf die Rolle der Konsument/innen und ihren
Einfluss auf den Strukturwandel verwiesen.?’® (Siehe dazu Kap. 3.2) Der/die
Leser/in hat sich gewandelt, so die These. Das hat einerseits mit dem rasanten
Anstieg der Neuen Medien zu tun, ist aber auch den Einkaufsvorlieben der Lesenden

geschuldet. Mit dem Stichwort ,Erlebnisbuchhandel*??°

wird das geanderte
Konsumverhalten beschrieben. Im Folgenden werden grundlegende Zahlen zum
Buch und den Buchleser/innen prasentiert. Lese- und Kaufverhalten muss getrennt
betrachtet werden, denn zwischen tatsachlichem Buchlesen und dem Buchkauf
besteht oftmals kein Zusammenhang: Es wird mehr gelesen als gekauft.

Welche Rolle Neue Medien und das Internet fur den Strukturwandel des
Buchhandels spielen, wird genauso untersucht, wie der Einfluss des geanderten
Kaufverhaltens auf den Handel. Die genannten Zahlen beziehen sich auf Buch und
Buchhandel in Zahlen 2008%", sofern nicht anders ausgewiesen. Fiir Osterreich sind
die relevante Zahlen im Branchenreport’®? festgehalten oder der Website des

Hauptverbandes enthommen.

5.1. Rahmenbedingungen und Medienkonkurrenz

Das Medienangebot hat sich in den letzen Jahrzehnten rasant gesteigert, einerseits
hat sich die Titelanzahl der Bucher vervielfacht (Vgl. dazu Kap. 3.4.) andererseits
differenziert sich das mediale Angebot immer weiter aus: Laufend kommen neue
Fernseh- und Radiokanale auf den Markt, werden Zeitschriften gegrindet, DVDs
verkauft und Websites online gestellt. So kommt es zu einer verstarkten Konkurrenz
um das Medienbudget der Konsument/innen sowie um ihr (medial genutztes)
Zeitbudget. Im Buchhandel spielt der Wettbewerb Uber den Preis aufgrund der
Buchpreisbindung nur eine untergeordnete Rolle, auch wenn einzelne

Marktteilnehmer/innen immer wieder versuchen, darauf Einfluss zu nehmen.??® Der

219 vgl. dazu Heinold: S.13.

22 Dorrich: S. 60.

221 \/gl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen. Bérsenverein des Deutschen Buchhandels. 2008.

222 Branchenreport Buchhandel in Osterreich — 2006 und 2007.

2 30 bot der Weltbild Verlag Anlass zur Kritik, als er seine Ausgabe des Rechtschreib-Dudens um
14,95 EUR verkaufte statt um 20 EUR, mit dem Argument, dass die Ausstattung nicht gleichwertig
(Flex- statt Hardcover) sei. Dem regularen Buchhandel wurde diese Edition allerdings erst zu einem
spateren Zeitpunkt angeboten. Vgl. dazu Buchreport.express Nr. 2. 2007. S.13.
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entscheidende Wettbewerb ist der Kampf um Aufmerksamkeit in einer
ausdifferenzierten Medienwelt, denn dem ,Rezipienten steht nur ein begrenztes
Ausmal} an Zeit zur Verfigung und die Konkurrenz um hohere Einschaltquoten und

“224  obwohl sich das Freizeitbudget in den letzen 20 Jahren®®

Auflagen ist enorm
ebenfalls verdoppelt hat. Fur die Mediennutzung in Deutschland liegen detaillierte
Zahlen vor. Die Anzahl der freien Minuten hat sich auf 600 Minuten im Jahr 2005
gesteigert. Davon verbringt man in Deutschland durchschnittlich 25 Minuten mit dem
Lesen von Buchern, ein Wert, der sich gegenuber 2000 zwar verbessert hat,
gemessen mit der Zunahme der Freizeitminuten ist der Zugewinn aber als
bescheiden zu bezeichnen. Tatsachlich rasant steigt die Nutzung des Internets,
Fernsehen und Radio fuhren die Tabelle

unangefochten an.?’

Tabelle 4: Entwicklung der Mediennutzung in Die Frage ist allerdings, wie lange

226
Deutschland 1990-2005 noch: Nach einer Umfrage des
Medium 1990 (2000 |2005 ,
'u europaischen Online-Werbeverbandes
Fernsehen 135* 185 220 EIAA nutzt die Alt der 25- bi
nutzt di rsgr r 25- bi
Radio 170 206 221 u © Allersgruppe de S
Tageszeitung 8 30 8 34-Jahrigen das Internet im
Zeitschriften 11 10 12 Durchschnitt 14,4 Stunden in der
CD/LP/MC/MP3 14 36 45 Woche, das Internet l6st bei den
Blcher 18 18 25 Jiingeren das Fernsehen als Leit- und
Video/DVD 4 4 5 , .
Informationsmedium ab. Insgesamt
Internet 0 13 44 . . ]
scheint sich das Fernsehen immer

*Angaben in Minuten pro Tag
mehr zum Hintergrundmedium zu

entwickeln.??®

Fur Osterreich liegen umfassende Zahlen nur bis 1997 vor:
Durchschnittlich hatte man ein Zeitbudget von 529 Minuten zur Verfugung. Bucher
gelesen wurden davon 40 Minuten, 1997 schon nur mehr 34 Minuten. Zugewinne
zeigen sich auch hier beim Fernsehen (von 116 auf 168 Minuten), gro3e Verluste
hingegen beim Radio: Nur mehr 145 Minuten statt 176 Minuten wurde 1997 dieses
Medium konsumiert.??® Das Internet ist in dieser Studie noch gar nicht verzeichnet,

denn nur 4 Prozent aller Osterreichischen Haushalte verfigten damals Uber einen

2 panzer: S. 217.

225 \/gl. dazu Lucius: S. 60.

226 \/gl. dazu Lucius: S. 61.

22T'y/gl. dazu Lucius: S. 60.

228 Vgl. dazu http://eiaa.net/Ftp/casestudiesppt/EIAA_Mediascope_deutsch_final.pdf. Zugriff:
28.5.2009.

229 Vgl. dazu Panzer: S. 203.
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Online-Zugang. Neuere Zahlen weisen das Buch als eigenes Medium leider nicht
aus: Die jahrlich durchgefiihrte GFK-Studie zur Mediennutzung in Osterreich halt
aber ahnliche Trends fest, wie in Deutschland. 2002 sieht der/die Osterreicher/in
taglich 162 Minuten am Tag fern, hort 209 Minuten Radio und liest 30

Tabelle 5: Entwicklung der Mediennutzung in Osterreich im Zeitraum von 1997 bis 2009

Medium 1997*" 2009*" | Minuten Zeitungen. Im Internet
Tageszeitung 37 45 surft er/sie immerhin 25 Minuten,
Zeitschriften/lllustrierte * 35 .

e ' ot die Gesamtnutzungsdauer der
Fernsehen 140 168 ) ) ) 232
. Medien liegt bei 7 Stunden.

Radio 145 207
Internet - 1773] Allerdings ist diese Angabe nicht
Blcher 34 32| als taglicher Freizeitwert zu
Hérbicher/Musik 29 14| verstehen. Zahlreiche Medien
Gesprach 144 "| werden gemeinsam genutzt: Der
Gesamt 529 673

Fernseher lauft wahrend des

*Keine Angabe .
g Internet-Surfens, oder das Radio

spielt wahrend der Zeitungslektiire. 2009 erschien eine gemeinsame Studie®* des
Bdrsenvereins mit dem Hauptverband und dem Schweizer Verlegerverband, mit dem
Ziel die Mediennutzung der drei deutschsprachigen Lander vergleichbar darstellen zu
konnen. Bei der Buchnutzung zeigen die aktuellen Zahlen eine Parallele: Eine
knappe halbe Stunde pro Tag verbringen Menschen im deutschsprachigen Raum mit
dem Lesen. Demgegentiber verbringen Osterreicher/innen 173 Minuten im Internet,
Deutsche nur 148 Minuten.

Aus allen Zahlen lasst sich also ein eindeutiger Trend ableiten: Bei steigendem
Freizeitbudget gewinnt im Kampf um die Aufmerksamkeit vor allem das Internet
zunehmend an Bedeutung, das Buch legt demgegenuber nur leicht zu. Zwar muss
diese Entwicklung dem Buchhandel nicht unbedingt Kopfzerbrechen bereiten,
Heinold weist darauf hin, dass die verstarkte Nutzung des Internets zu Lasten des

230 Datenlage zitiert nach Bock, Margit: Leseférderung. In: Panzer, Fritz: Buchverlage in Osterreich. S.

203.

21 Datenlage zitiert nach Borsenverein des Deutschen Buchhandels. Das Buch im Medienportfolio. S.
1.

22 \/g|. dazu www.bka.gv.at/DocView.axd?Cobld=6369. Zugriffsdatum:28.5.2009

233 Vgl. dazu Borsenverein des Deutschen Buchhandels: Das Buch im Medienportfolio.
Mediennutzungstypen unter Berlcksichtigung des Buches in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz.
http://www.boersenverein.de/sixcms/media.php/976/Das_Buch_im_Medienportfolio_Zusammenfassun
g_Presse.pdf (Zugriff: 1.6.2009)
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234

Fernsehens gehe”™, also keinen direkten Einfluss auf das Buchleseverhalten habe.

Im Gegenteil:

Die Mediengewohnheiten der meist jungen und gut gebildeten Computernutzer
unterscheiden sich dabei vor allem bei der Sach- und Fachbuchlektire. Dreimal so viele
Computernutzer unter 30 Jahren wie ihre gleichaltrigen Nichtnutzer lesen Fachliteratur. An

Belletristik sind mehr als doppelt so viele Computernutzer interessiert wie ihre
235

Altersgenossen ohne PC.
Zwischen Internetnutzen und Buchleser/innen besteht durchaus ein qualitativer
Zusammenhang: "Online-Nutzer kaufen viele Bucher, lesen viel und sind eher
informationsorientiert."**® Ein dhnliches Bild zeichnet die Stiftung Lesen in der Studie
,Bucherlesen in der Erlebnisgesellschaft® in Zusammenhang mit dem
Fernsehkonsum: ,Im Ubrigen zeigt sich, dass Lesen und Fernsehen keine Entweder-
Oder-Tatigkeiten sind: Wer viel fernsieht, liest deshalb nicht deutlich weniger als
andere [...].“237 Das Buchkaufverhalten selbst wird durch das Internet jedenfalls
positiv beeinflusst: Zwar gaben 50 Prozent der Befragten in einer Studie an, seit sie
Zugang zum Internet haben, genauso viele Bucher wie bisher gekauft zu haben,
doch 40 Prozent geben an, mehr Bicher als bisher zu kaufen, nur 1 Prozent kauft
weniger Bucher als vorher. Es kann also davon ausgegangen werden, dass das

Internet das Buch als Informationsquelle nicht substituiert.?*®

5.2. Buchkauf und Buchnutzung

Das Lesen von Buchern rangiert im Ranking der liebsten Freizeitbeschaftigungen
immer noch weit oben. 2008 lag ,Bucher lesen® auf dem siebten Rang. 20, 7 Prozent
der Deutschen greifen ,besonders gern® zum Buch, 34,7 Prozent gern. Damit
rangiert das Lesen von Buchern zwar hinter dem Autofahren, aber vor der Kategorie
,PC/Internet nutzen®, die rasant aufgeholt hat: 2000 noch auf Rang 35, belegt es nun
schon den 13. Platz. An der Spitze der liebsten Hobbys findet sich das Musikhoren
und das Fernsehen. Mit Platz sieben halt sich das Buch gut im Rennen, lag es doch

234

v Vgl. dazu Heinold: S. 56. Leider fuhrt er nicht an, auf welche aktuellen Studien er sich bezieht.

http://eiaa.net/Ftp/casestudiesppt/EIAA_Mediascope_deutsch_final.pdf. Zugriff: 28.5.2009.
2% Schroth, Joachim: Leseverhalten im neuen Jahrtausend. Zitiert nach: Kruse, Astrid: Online
bestellen — offline lesen. Das Buch als Verkaufserfolg im Internet. 0.0., 2004. S. 21.
%" Dehm, Ursula et al.: Biicherlesen in der Erlebnisgesellschaft. Eine Studie des Bérsenverein und
des ZDF. (2005). http://www.stiftunglesen.de/blicherlesen_in_der_erlebnisgesellschaft/Default.aspx
%ugriff: 18.5.2009)

Vgl. dazu Kruse, Astrid: Online bestellen — offline lesen. Das Buch als Verkaufserfolg im Internet.
Books on demand, 2004. S. 128.
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lange Jahre auf dem achten Rang. Doch wer gern liest, muss nicht unbedingt gern
Bucher kaufen. Denn obwohl 27 Prozent der deutschen Bevolkerung Vielleser/innen
(Leser/innen, die mehr als 18 Bucher im Jahr lesen) sind, kaufen nur 10 Prozent
viele Bucher, also mehr als 15 im Jahr. Im Durchschnitt werden nur elf Blcher
jahrlich erstanden, im Schnitt werden 108,5 Euro dafur ausgegeben. Die Zahl der
Buchkaufer/innen insgesamt ist rucklaufig: Von 42,4 Millionen Kaufer/innen sank die
Zahl auf mittlerweile 35,3 Millionen, anders formuliert haben 2007 knapp 60 Prozent
der Deutschen ein Buch gekauft. Buchkauf ist Ubrigens Frauensache: 66 Prozent der
Frauen haben 2007 Bucher besorgt, aber nur 52 Prozent der Manner.

Entwicklung der Kaufer/-innenzahl in Deutschland 1996-2007

45 -
40 \\

30

25
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1996 1998 2001 2003 2007
Kaufer/-innen in Mio. 42,4 40,6 37,2 34,9 35,3

Abbildung 17: Entwicklung der Buchk&ufer/innenzahlen in Deutschland von 1996 bis 2007%%

239 Datenlage zitiert nach Adlwarth, Wolfgang, Stefanie Schéberl: Digitalisierung, Konzentration und

Diversifikation: Wie reagiert der Konsument? GfK panel Service, 2007. S. 9.
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Nicht nur das Geschlecht spielt beim Buchkauf eine Rolle, sondern auch die

Tabelle 6: Aufwendungen fiir Bicher in Osterreich Schulbildung und  damit implizit

2006/200724° das Einkommen der Buch-
Produktgruppen 2006 12007 kaufer/innen: 83 Prozent der Be-
Sach- und Fachbiicher 43,4 45 volkerung mit Matura bzw. einem
Belletristik 34,8 34 Studium kaufen Bucher, doch nur
Ratgeber 172 |18 43 Prozent mit einem Hauptschu-
Kinder- lich 11,2 1 , . .
inder- und Jugendbticher ' 3 labschluss. In Osterreich liegen
Reiseflihrer und Bildbande 12 13 . .
: die  Verbrauchsausgaben  fur
Lexika 4,2 4
Antiquariat 25 3 Blcher hoher. Im Schnitt 130 Euro
Gesamt 1253 |130 gab ein Osterreichischer Haushalt
*Ausgaben pro Haushalt in Euro 2007 fur Bucher aus, noch einmal

270 Euro fur Zeitungen und Zeitschriften.

5.3. Lesegewohnheiten

Das Lesen hat also immer noch einen hohen Stellenwert. In der Studie der Stiftung

Lesen ,Lesen in Deutschland“?*'

gaben 36 Prozent der Befragten an, dass ihnen das
Lesen von Sach- oder Fachbuchern wichtig ist, tatsachlich genutzt wurde das
Medium aber nur von 17 Prozent der Befragten. Ein ahnliches Bild bei der Kategorie
Romane: 31 Prozent finden dieses Medium wichtig oder sehr wichtig, doch nur 17
Prozent lesen tatsachlich ,Schone Literatur® auch. 25 Prozent der Befragten nehmen
uberhaupt nie ein Buch zur Hand, dies sind vor allem altere, einfach gebildete
Menschen mit niedrigem Einkommen. Lange Zeit lieR? sich das Leseverhalten in einer
Drittelformel zusammenfassen: ,Ein Drittel Vielleser, ein Drittel Wenigleser, ein Drittel

Nichtleser.“?*

Hier scheint es mittlerweile Verschiebungen zuungunsten der
Vielleser/innen zu geben. Obwohl der Prestigefaktor der Freizeitbeschaftigung Lesen
hoch ist, sinkt die Zahl der jahrlich gelesenen Bucher kontinuierlich. Zwischen 11 und
20 Bucher im Jahr lesen nur 17 Prozent der Befragten. Weniger Buchkaufer/innen,
die weniger Bucher im Jahr lesen: Die Zahl der Blcher in den Haushalten schrumpft

ebenfalls: Unter 50 Bucher haben 57 Prozent der Haushalte daheim, unter 100

240

Branchenreport: S. 13.
241

Stiftung Lesen: Lesen in Deutschland 2008. Eine Studie zum Stellenwert des Lesens. Mainz, 2008.
http://www stiftunglesen.de/default.aspx?pg=eea4349c-bbd2-4fa3-82a1-a30d7bbaf481 (Zugriff:
25.5.2009)

2 panzer: S. 215.
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Bucher noch einmal 23 Prozent der Haushalte. Demgegenuber steigt die tagliche
Minutenanzahl, die der Buchlektire gewidmet wird: Die Befragten, die angaben,
tatsachlich zu lesen, beschaftigen sich taglich 38 Minuten mit Buchern — ein Plus von
vier Minuten gegenuber 2000. Die Erklarung fur den scheinbaren Widerspruch,
zwischen weniger gelesenen Buchern im Jahr und der Zunahme der taglichen
Lekturezeit, liegt in der Veranderung der Lesestrategien. Immer mehr Menschen
lesen Blchern in kleinen Portionen, lassen manchmal etwas aus, lesen nur das
Interessanteste. ,Zapping, Happchenkultur und andere Phanomene, die wir vom
Fernsehverhalten bereits seit langem kennen, haben somit Entsprechungen in der
Buchlektire [..]***. Dariiber hinaus ist das Parallellesen mehrerer Biicher
inzwischen weit verbreitet: 1992 taten dies erst 10 Prozent der Befragten, mittlerweile
lesen 19 Prozent mehr als ein Buch zur gleichen Zeit. Das Uberfliegen von Seiten
auf der Suche nach Interessantem nimmt als Lesetechnik ebenfalls an Bedeutung

ZU.

Insgesamt lasst sich sagen, dass [...] tendenziell oberflachlicher gelesen wurde [...], und die

Hemmschwelle fiir den Abbruch der Lektire schnell erreicht wird, wenn das Buch den
244

Erwartungen nicht entspricht.
Der Befund von Joachim Schroth aus dem Jahr 2000 anlasslich der letzten Erhebung
der Stiftung Lesen trifft nach wie vor zu. Der Trend zu kleineren Einheiten zeigt sich
auch in anderen Medien, Fernsehen und Horfunk verkirzen ihre Formate ebenfalls
bestandig. Eine Tendenz, auf die die Branche nur bedingt reagieren kann, bleibt das
Buch doch ,der ungeliebte Ganztext“***. Das ,Happchenlesen® ist vor allem beim
Lesen zwecks Weiterbildung und Informationsbeschaffung von Bedeutung, ein
Bereich, der mittlerweile wieder an Relevanz verliert. ,Die Motivation zum Lesen von
Biichern verschiebt sich vom Erlebnislesen zum Informationslesen®?*® konstatiert
Panzer noch 2001. 1992 haben 31 Prozent der Deutschen Sach- und Fachbucher
gekauft, 2000 schon 41 Prozent.**’ Die Folgen schildert Panzer bedrohlich: Soziale
Verhaltensweisen wurden durch informative Buchlektire nicht geubt und erfahren
werden konnen, eine Forderung sozialer Kompetenz sei daher implizit

ausgeschlossen. Die mangelnde Versprachlichung von Gefuhlszustanden in rein

243 Schroth, Joachim: zitiert nach Panzer, S. 209.

244 Epd., S. 208.
243 | ucius: S. 61.
246 panzer: S. 210.
247 Ebd.: S. 210.
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sachlich orientierten Texten konne keinen Beitrag zur Prazisierung eigener
Gefiihlswelten bieten.*?

Dieser ,dysfunktionalen Entwicklung**®

widersprechen die aktuellen Zahlen des
Bdrsenvereins: Die Kaufer/innengruppe der "Schonen Literatur" ist zwischen 2004
und 2007 von 6,8 Millionen auf 8,9 Millionen Menschen angewachsen. Die Zahl der
Infotainment-Kaufer/innen hingegen ist gesunken: Von 7,9 auf 6,8 Millionen. Die
groRte Kaufer/innengruppe konsumiert beide Themenfelder: 2007 waren das 19,6
Millionen Menschen gegeniiber 20,6 Millionen im Jahr 2004.?° Die Umkehrung
dieses Trends zeigte sich bereits in den letzten zehn Jahren: Gegenuber dem Jahr

1997 verliert der Infotainmentbereich 21,3 Prozent an Wertanteil.
Verhaltnis von Sachbuch und Belletristik in Deutschland 1999-2006
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Abbildung 18: Entwicklung des Verhdltnisses von verkauftem Literaturtitel zu verkauften
Infotainmenttitel in Deutschland in Prozent im Zeitraum 1999 bis 2006

In Osterreich ist die Warengruppe ,Schéne Literatur® ebenfalls an erster Stelle zu
finden: 17 Prozent aller Neuerscheinungen finden sich in diesem Bereich.?*' Doch
der Trend weg vom Sachbuch hin zur Literatur ist in Osterreich im Handel nicht
gegeben: 2007 legte die Produktgruppe Sach- und Fachbuch weiter zu, die

248 Vgl. dazu Panzer: S. 211.

%9 panzer: S. 211.

%0 Buch und Buchhandel in Zahlen 2008. S. 20.

1 Vgl. dazu Statistik der dsterreichischen Buchproduktion 2006/2007.
http://www.buecher.at/show_content.php?sid=126&detail_id=912 (Zugriff: 19.5.2009)
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Belletristik verlor trotz Gesamtzuwachs bei den Verbrauchsausgaben. (Vgl. dazu
Tab.5) Ein ahnliches Ergebnis zeigen auch andere Studien: 66 Prozent der
Osterreicher/innen geben an, Sachbuchfans zu sein, doch nur 49 Prozent der
befragten Deutschen schatzen das Sachbuch.?®® Gefragt nach den zentralen
Leseanreizen, die ein Buch bieten musse, ist die haufigste Antwort der Leser/innen
immer noch das Vergnugen am Lesen und die Entspannung. Erst an zweiter Stelle
folgt der Wunsch Information zu sammeln oder etwas zu lernen.?*® Konkurrenz erhalt
das Sach- und Fachbuch aus der digitalen Welt. Immer mehr Menschen informieren
sich Uber das Internet und verzichten auf den Buchkauf. Manche in der Branche
haben darauf Dbereits reagiert: ,Der Fachbuchhandel hat ohnehin mit
Datenbankdienstleistungen den Rahmen ublicher Buchhandlertatigkeiten gesprengt

und neu definiert.“*>*

5.4. Lesesozialisation

Kinder lesen gerne und tun das Uberdurchschnittlich oft. Zu diesem Ergebnis
kommen zahlreiche Untersuchungen der Leseforschung®® in Osterreich und
Deutschland. Welches Kind liest und welches nicht, hangt wesentlich von der
Familienkonstellation ab. Denn die familiare Sozialisation spielt fur die Liebe zum
Lesen eine grolere Rolle als die Leseerziehung in der Schule. Die wichtigsten
Einflussvariablen bei der Lesesozialisation sind:

Lebensalter, Schichtzugehdrigkeit und Einkommen, Beruf und Bildungsstand der Eltern,
Kommunikationsverhalten, Erziehung und Mediennutzung der Eltern sowie Milieu und

Wohnverhaltnisse.?*®

Jedes funfte Kind hat zu Buchern uberhaupt keinen Bezug, liest also nie. Der Anteil
der Nichtleser/innen steigt im Zeitvergleich. Ab dem Alter von 10 Jahren bricht die
Lesemotivation jedenfalls ein und damit auch die Lesefrequenz. 2000 widmeten sich
noch 83 Prozent der Jugendlichen zwischen 14 und 19 Jahren der wochentlichen
Buchlektiire, 2000 nur mehr 71 Prozent.”>’ 2008 sagen 61 Prozent der Jugendlichen

252
253

Bdrsenverein des Deutschen Buchhandels: Das Buch im Medienportfolio. S. 2.

Fir 84 Prozent macht Lesen vor allem Spal3, fiir 81 Prozent fordert es die Entspannung. An
zweiter Stelle nach der emotionalen Qualitat des Lesens folgt die Orientierungsfunktion: 70 Prozent
wollen beim Lesen etwas lernen, 69 Prozent bemihen sich neue Informationen zu sammeln. (Vgl.
dazu Dehm, Ursula: Blcherlesen in der Erlebnisgesellschaft.)

% \erstreutes Puzzle, miide Klammern. In: Buchreport. Express. Nr. 42, 2008. S. 10.

295 Vgl. dazu Panzer: S. 207.

% panzer: S. 215.

»7ygl. ebd. S. 207.
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zwischen 14 und 19 Jahren, dass sie Bucher mehrmals pro Woche oder zumindest
einmal in der Woche in die Hand nehmen. Dabei stellen Jugendliche immer noch die
groldte lesende Gruppe: Auch die Schule sorgt dafur, die Lesemotivation ist also
oftmals extern motiviert. Jugendliche konnen heute auf ein vielseitiges
Medienangebot zugreifen, insbesondere das Internet spielt eine entscheidende
Rolle: Es verfiugen mehr Jugendliche Uber einen Computer als Uber einen eigenen
Fernseher, jede/r Zweite hat auch einen eigenen Internetzugang.?®® Und doch: Bei
den Buchkaufen findet sich ein konstantes Verhaltnis: 55 Prozent der Jugendlichen
kauften 2007 auch selbst Blucher ein. Der Borsenverein beruhigt daher: ,Die Sorge,
dass Bucher bei Jugendlichen aus der Mode kommen, scheint sich nicht zu

bewahrheiten.“%>

5.5. Neue Medien und Bildschirmlesen

Der Stellenwert des Internets wurde bereits naher dargestellt. 75 Prozent der
Haushalte in Deutschland verfugen Uber einen PC, das Medium Internet schatzen 37
Prozent als sehr wichtig ein®°, 14,4 Stunden®®' pro Woche sind Deutsche online.
2000 lag die Nutzungsdauer noch bei einer Stunde.?®* Die Auswirkungen der PC-
Nutzung auf das Leseverhalten sind deutlich: Bereits 41 Prozent der Befragten
gaben gegenuber der Stiftung Lesen an, dass sie Texte zur Ganze am Bildschirm
lesen, weitere 48 Prozent lesen den Text zur Ganze am Bildschirm und drucken ihn
dann (teilweise) aus. Der Aussage ,Mir ist es egal, ob ein Text gedruckt oder digital
ist — es kommt mir auf den Inhalt an“ konnen 44 Prozent der Befragten zustimmen,
auffallend hoch ist die Zustimmung bei der Altersgruppe unter 19 Jahren (67
Prozent), bei gut Gebildeten (55 Prozent) und bei den Mannern (51 Prozent). Genau
jene sind es auch, die sich das Lesen eines E-Books auf dem Handy durchaus
vorstellen kdnnen, wenn auch die Gesamtzustimmung hier bei nur mehr 19 Prozent
liegt. Ein ahnliches Bild zeichnet die Studie ,Buchkaufer und Leser — Profile, Motive,
Wunsche® des Borsenvereins des Deutschen Buchhandels. Das E-Book wird zwar

gesamtgesellschaftlich nur von 31 Prozent gekannt, doch die Jungen zeigen sich hier

%8 gtiftung Lesen: JIM-Studie 2008. http://www stiftunglesen.de/default.aspx?pg=0302db95-6410-
4770-8ef1-f31c0aa7445a (Zugriff: 19.5.2009)

29 Bych und Buchhandel in Zahlen: S.35.

260 Stiftung Lesen: Lesen in Deutschland.

1 Vgl. dazu Mediascope Europe:
http://eiaa.net/Ftp/casestudiesppt/EIAA_Mediascope_deutsch_final.pdf. Zugriff: 28.5.2009.

262 Vgl. Panzer: S. 211.
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aufgeschlossen: 40 Prozent der 10 bis 19-Jahrigen, die das E-Book kennen,
schatzen die Maoglichkeit, sich Bucher aus dem Netz holen zu kdnnen. Trotzdem will
die Mehrheit auf gedruckte Bucher nicht verzichten: Knapp 60 Prozent gaben
gegenuber der Stiftung Lesen an, dass sie auf gedruckte Bucher nie verzichten
wollen wurden, vor allem die Kategorie Frauen (66 Prozent) und hoher gebildete
Menschen (77 Prozent) verbinden mit dem Druckwerk Positives. Drei Vorteile hat
das Printprodukt gegenuber elektronischen Medien: Erstens vertrauen vor allem
altere Menschen (62 Prozent) starker der gedruckten Information als der digitalen.
Zweitens fallt immerhin 20 Prozent die Orientierung am gedruckten Text leichter als
am PC,?®® drittens ist der Zugang zu digitalem Lesestoff meist immobil. Die Mehrheit
natzt digitale Texte nur zuhause (39 Prozent) oder am Arbeitsplatz (18 Prozent). Das
Buch wird also in naher Zukunft sicherlich nicht von der Lektire am Bildschirm
abgelost. Allerdings ist der Vorteil der Mobilitat der Printprodukte im Schwinden
begriffen, denn die E-Books von heute bendtigen weder Bildschirm noch Festplatte.
Sie passen in jede Tasche und sind je nach Akkulaufzeit standig verfugbar. Wie
schnell sich das elektronische Buch verbreitet, ist zwar derzeit nicht vorherzusehen,
dass es aber jedenfalls ein Faktor sein wird im Buchhandel ist heute unbestritten.
(Vgl. dazu auch Kap. 7.3 )

5.6. Das Buchkaufverhalten in der Erlebnisgesellschaft

Als zweiten wichtigen Faktor fur die Veranderung des Buchmarktes nennt Hueber die
Veranderung des Konsument/innenverhaltens.®®* Auch Heinold halt fest, dass
"Veranderungen der Lesekultur, des Medienverhaltens und der Bestellgewohnheiten

der Leser und Nutzer'®®

auf den Buchhandel einwirken und diesen nachhaltig

andern, denn die Kaufer/innen bestimmen die Rahmenbedingungen des Handels —

und bevorzugen zum Beispiel groRe Verkaufseinheiten.?®® So meint auch Hero Kind:
Die allgemeine Buchhandlung, die einen allgemeinen Bedarf befriedigt, wird zum Mythos.

[...] Keine Buchhandlung mit einem Angebot von 10 000 oder 12 000 Titeln kann heute

%% Die groBte Zustimmung erhalt diese Aussage interessanterweise von den unter 19-Jahrigen mit 30

Prozent, wahrend bei den Uber 60-Jahrigen nur 16 Prozent das Verzetteln beim digitalen Lesen als
Problem angeben. Diese Differenz mag Aufschluss geben Uber das unterschiedliche
Nutzungsverhalten der verschiedenen Alterskohorten bei digitalen Texten.

6% \/gl. dazu Hueber: S. 30.

2% Heinold: S, 13.

%% vgl. dazu Heinold: S. 72.
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mehr ein Sortiment bieten, das in irgendeiner Weise reprasentativ fur das aktuelle Angebot

auf dem Buchmarkt ware.?®’

Die Bedeutungszunahme des Betriebstyps Filialist sieht Emrich ebenfalls als
Nachfragephanomen: Filialisten konnten ihre Marktmacht nicht bestandig erweitern,
wenn diese nicht auch mit ihren Umsatzzahlen kongruieren wiirde.?*® Welche Rolle
der/die Konsument/in fur den Buchhandel spielt und was sich diese/r vom Handel
tatsachlich erwartet, beleuchtet die Studie "Leseverhalten im neuen Jahrtausend" der
Stiftung Lesen ausfuhrlich. Der Besuch einer Buchhandlung hangt direkt mit dem
Alter zusammen. Bei den unter 30-Jahrigen gehen 43 Prozent zumindest
gelegentlich in eine Buchhandlung, Jugendliche zwischen 14 und 19 Jahren
besuchen sie immerhin noch zu 38 Prozent. Niemals sehen in dieser Altergruppe nur
19 Prozent eine Buchhandlung von innen, bei den Uber 60-jahrigen liegt der Antell
der Buchhandlungsverweigerer schon bei mehr als 50 Prozent. Eine weitere
Korrelation |asst sich an dem Bildungsgrad der Befragten festmachen, hier spiegelt
sich wieder, was schon beim Leseverhalten deutlich wurde: Wer eine gute
Ausbildung hat, liest mehr und ofter als Menschen aus bildungsfernen Schichten.
Wenig Uberraschend besuchen daher gut Gebildete Buchhandlungen auch ofter auf
(36 Prozent) als die Bevolkerungsgruppe mit Hauptschul- oder Uberhaupt ohne
Schulabschluss (3 Prozent). Immerhin 12,5 Prozent besuchen eine Buchhandlung
einmal im Monat, einmal im Quartal finden sich 19 Prozent bei einem
Sortimenter/innen ein, 21,1 Prozent sind dort einmal im Jahr, niemals eine
Buchhandlung betreten 34,9 Prozent. Im Schnitt 34 Minuten verbringt ein/e Kund/in
in der Buchhandlung, sogar auf 41 Minuten bringen es die Besucher/innen, die
monatlich eine Buchhandlung konsultieren, demgegenuber verweilen die
Kund/innen, die nur jahrlich vorbeikommen, nur 26 Minuten. Welche
Voraussetzungen den Kund/innen besonders am Herzen liegen, wurde in der Studie
ebenfalls abgefragt. So finden 87 Prozent aller Befragten, dass eine grol3e Auswahl
wichtig oder sehr wichtig sei, fur die fachmannische Beratung interessieren sich nur
mehr 37 Prozent, 36 Prozent erwarten sich Ubersichtlichkeit. Freundliche Ansprache
und Bedienung wunschen sich 34 Prozent, preisgunstige Bucher locken immerhin
noch 31 Prozent der Befragten, die schnelle Besorgung von Buchern ist 28 Prozent
ein  Anliegen, ex aequo ist fur 26 Prozent die Lage und die

267 Kind, Hero: Buchmarketing. zitiert nach Martiny, Nina. S. 30.

288 \/gl. dazu Emrich: S. 66.
81



Selbstbedienungsmaoglichkeit ein wichtiger Faktor. In einer Fokusgruppenbefragung
einer Agentur im Jahr 1999 in Osterreich rangierte die Ubersichtlichkeit an erster
Stelle, dann wurden Zeitschriften im Sortiment genannt, und der Wunsch nach einem
tiefen Sortiment wurde gefolgt von der Forderung nach viel Platz und Ruhe. ?*° Der
"Kaufhauseffekt" der Groldflachen macht sich in den Erwartungshaltungen der

Konsument/innen durchaus bemerkbar.

Das enorme Angebot, sowohl was Sortimentsbreite als auch —tiefe angeht [...], das
praktizierte Selbstbedienungskonzept [...], die groRzlgigen Verkaufsrdume machen den
Einkauf angenehmer [...] als in den bisher Ublichen kleinen Buchhandlungen.270

Hier mitzuhalten ist fur das kleine Sortiment nicht einfach, aber noch gelingt es: Bei
einer Studie der Innofact AG in Zusammenarbeit mit der Zeitschrift "BuchMarkt"
rangieren groRe Buchhandlungen auf dem zweiten Platz hinter den kleineren

Buchldden als bevorzugte Einkaufsorte.?”’

5.6.1. AnstofRe zum Buch

Von grol3er Relevanz ist die Frage, wie Buchleser/innen Uberhaupt zu ihren Bluchern
kommen, warum sie also gerade das eine und nicht ein anderes Buch gekauft
haben. AnstoRe zum Buchlesen werden in zahlreichen Studien immer wieder
erhoben?’?, so zum Beispiel in einer deutschen Studie 1993. Von 4.000 Kaufer/innen
haben 1.600 die Buchhandlung wieder ohne ein Buch verlassen, Zwei Drittel davon
hatten den Laden aber auch ohne Kaufabsicht betreten. "[...] die Umfrage [...] zeigt,
dass das Betreten einer Buchhandlung nicht untrennbar mit einem Kaufwunsch

verbunden ist."?"?

5.6.1.2. Sources of Awareness

Von grofdter Bedeutung ist es daher, dass in der Masse der Bulcher eines die
Aufmerksamkeit des Kaufers auf sich zieht. Bonfadelli unterscheidet zwischen der

innen-geleiteten Buchwahl, einfach, weil ein bestimmtes Thema von personlichem

29 y/gl. dazu Martiny, Nina: S. 30ff.

20 Hueber: S. 35.

" y/gl. dazu Emrich: S. 66.

22 Vgl. dazu Bonfadelli, Heinz: Leser und Leseverhalten heute. In: Bodo Franzmann, Klaus
Hasemann, et al (Hg.): Handbuch Lesen. Miinchen, 1999. S. 126.

23 Bramann, Klaus-W.: S. 169.
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Interesse ist, oder man eine/n Autor/in besonders schatzt, und der aul3en-geleiteten
Buchwahl. Diese basiert auf einem vielfaltigen Netz von Empfehlungen:

- durch Freund/innen, Familie oder Bekannte,

- Hinweise und Beratung in der Buchhandlung selbst

- Besprechungen in Zeitungen oder im Radio, Werbung etc.?’*
Dabei spielt die Mund-zu-Mund-Propaganda eine herausragende Rolle, wie eine
Studie belegt. Immerhin kaufen 76 Prozent der Befragten ab 14 Jahren aufgrund von
Empfehlungen durch Freunde und Bekannte, 66 Prozent holen sich den Rat des
Buchhandlers. Rezensionen spielen demgegenuber eine untergeordnete Rolle: 43
Prozent der Lesenden orientieren sich an Print-Rezensionen, nur mehr 31 Prozent
an Literatursendungen im Fernsehen.?”® Zu einem &hnlichen Ergebnis kommt eine
zweite Untersuchung, die in Deutschland durchgefuhrt wurde. Der Verkaufserfolg
eines Buches ist demnach zu 45 Prozent auf Lesertipps zuriickzufiihren. 27
Letzteres filhrt zum einfachen Zielkauf?’’, verkéuferische Leistung muss dazu keine
erbracht werden. Doch eine nicht zu unterschatzende Rolle spielt die Buchhandlung
selbst: Zwei Drittel aller Kaufentscheidungen fallen schlieRlich direkt im Laden. Bei
der Fragestellung: "Wie wurden Sie auf das Buch aufmerksam?" ist ein wesentlicher
Faktor die Ladendekoration oder auch die Beratung durch den/die Verkaufer/in. Hier

haben kleinere Buchladen offensichtlich ihre grof3te Kompetenz.

a7 Vgl. dazu Bonfadelli: Lesen und Leseverhalten heute. S. 128.

215 0. V.: Woher kommt der Lesestoff? In: Borsenblatt, Nr. 22/2007. S. 9.

276 Vgl. dazu Lenz, Daniel: Leser kaufen am liebsten, was andere Leser empfehlen. In:
Buchreport.magazin. Nr. 6, S. 40-42.

2 Bramann, Klaus-W.; S. 170.
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Wie wurden Sie auf das Buch aufmerksam?
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Sources of Awareness

Abbildung 19: Sources of Awareness im deutschen Buchhandel 2006°"®

Mit 191 Nennungen rangiert das unabhangige Sortiment in der Frage der
Beratungskompetenz weit vor den Top 5 Buchhandlungen in Deutschland mit nur 73
Nennungen. Die Nase vorn haben die Grol3flachen bei der Ladendekoration und dem
Faktor des Selbststoberns in den Ladenraumlichkeiten. Das entspricht auch dem
Konzept der Buchkaufhauser. Die attraktive Prasentation, die Shop-in-Shop
Gliederung und zusatzliche Kundenangebote in Form eines Cafés oder diverser
Sitzgelegenheiten dienen vor allem einem Zweck: "Die Verweildauer des Kunden in
der Buchhandlung zu erhéhen und ihn zu Zusatzkdufen zu verfihren."?”® Diese
Spontankaufe funktionieren ganz ohne Zutun des Verkaufspersonals, sie sind meist
einzig "das Resultat eines visuellen Warenarrangements."® Ein gegenteiliges Bild
zeigt sich bei dem Einfluss von Rezensionen auf den Buchkauf. Interessant ist hier
auch der Anteil der Online-Buchkaufer/innen: 227 Nennungen beziehen sich auf
Rezensionen. Eine Korrelation zwischen Bildungsgrad und Internetaffinitat konnte
auch hier die Ursache sein. (Vgl. dazu Kap. 5.2)

78 GfK Buchforschung: Kurzinformation zu Markenstrategien. www.gfk.com/imperia/md/content/ps-

de/newsletter/07.pdf (Zugriff: 14. 5. 2009)
219 pgrrich: S. 60.
280 Bramann: S. 170.
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Daruber hinaus belegt die Studie "Digitalisierung, Konzentration und Diversifikation®
des GfK Panel Services, die anlasslich der Leipziger Buchmesse 2007 prasentiert
wurde, auch eindrucksvoll, dass die Zahl der Konsument/innen, die ausschlie3lich
uber einen Vertriebskanal erreichbar sind, schwindet. Anders gesagt: Die Zahl der
Mischkaufer steigt. Buchleser/innen shoppen beim Filialisten genauso, wie sie ein
anderes Buch im Internet erstehen, oder beim unabhangigen Fachhandel
besorgen.?®' Auf Stammkund/innen, also Kund/innen, die "alle oder zumindest den
groBten Teil ihrer Buchkaufe in einer Buchhandlung tétigen"®?, kann man immer

weniger bauen.

5.6.1.1. Wunsch nach Orientierung

Der Wunsch nach Orientierung spielt im Buchhandel mit der Flut jahrlicher
Neuerscheinungen eine zentrale Rolle. "Der Buchkunde braucht Unterstitzung, um
sich in der Titelflut zurechtzufinden"®® konstatiert auch die Gesellschaft fiir
Konsumforschung 2007. Orientierung und Sicherheit bieten im Einzelhandel die

Marken der Produkte. Auch "Buchkunden brauchen Marken"?*

, allein: Nur wenige
Verlage sind Marken mit eindeutiger Positionierung."?®® Durch das Fehlen der Marke
und damit einhergehend das Fehlen einer wichtigen Kaufentscheidungsstrategie
des/der Kaufenden, substituiert der/die Kaufer/in die Marke durch den Namen
des/der Autors/Autorin. "Orientierungspunkte im populdren Segment bilden in erster
Linie Stars, danach wird die Orientierung fur den nicht mit tieferen Markt- und Szene-
Kenntnissen ausgestattete Konsumenten schwierig bis unméglich."® Das fiihrt zu
einer Umsatzverschiebung zugunsten der bekannten Namen. Immer weniger Titel
erwirtschaften in den Verlagshausern immer mehr Umsatz. 2004 belief sich der
Umsatzanteil der ersten zehn Titel der Spiegel Jahresbestsellerliste im Bereich
Belletristik auf 37,5 Prozent (gemessen an den "Top 100"-Titeln). 2003 kamen die
ersten zehn Titel der Bestsellerliste - Harry Potter sei Dank - sogar auf 47,7

Prozent?®” Fiir 2007 ergibt sich laut der Gesellschaft fiir Konsumforschung ein

281 Vgl. dazu Adlwarth, Wolfgang, Stefanie Schéberl: Digitalisierung, Konzentration und Diversifikation:

Wie reagiert der Konsument? GfK panel Service, 2007. S. 9.

282 Bramann: S. 170.

8 GfK Buchforschung: Kurzinformation zu Markenstrategien. www.gfk.com/imperia/md/content/ps-

de/newsletter/07.pdf (Vgl. dazu auch Mayer, Andreas: Markenmanagement in der Buchindustrie. In:

2%ement, Michel, Eva Blémeke u.a. (Hg.): Okonomie der Buchindustrie. Wiesbaden, 2009. S. 161ff.
Ebd.

2% Epg.

286 Mayer, Andreas: Markenmanagement in der Buchindustrie. S. 162.

287 Spiegel Jahresbestsellerstatistik im Zeitvergleich. www.perlentaucher.de/buchmacher/2005-04-

18.html (Zugriff: 13. 4. 2007)
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ahnliches Bild: 13 Prozent der Autor/innen (Top-1000-Autor/innen) erwirtschaften 77
Prozent des Umsatzes?®®. Der/die Autorin ist in diesem Fall also die Marke.?®

Orientierung gibt auch eine renommierte Herausgeberschaft. Dies ist sicherlich ein
Grund, warum die Buchreihen der Zeitschriffen am Markt meist glanzend
bestehen.”® Etabliert haben sich auRerdem die Marken der groRen Buchketten.
Weltbild erreicht eine Markenbekanntheit von 94 Prozent und belegt damit Platz
sieben im Ranking starksten Handelsmarken, Thalia und Hugendubel folgen auf den
Platzen 44 und 69. Zum Vergleich: Der bekannteste Buchverlag Rowohlt erreicht
2007 einen Bekanntheitsgrad von 26,5 Prozent.”®' Das Bild verschiebt sich bereits
2009 noch einmal gehorig: Die starkste deutsche Marke ist amazon.de, noch vor Aldi
und lkea. Auf Platz 24 folgt Weltbild, den 41. Platz erreicht Thalia und Hugendubel

den 52. Platz.?%
6. Strategien der Marktteilnehmer/innen im Strukturwandel

Ein bestimmendes Thema der Branche in den letzten Jahren ist neben dem
Strukturwandel auch die Frage nach dem Umgang mit den Giganten im Handel.
Diese Frage stellen sich auf der einen Seite die Verlage, die mit immer hoheren
Rabattforderungen konfrontiert werden und auf lange Sicht sogar Einfluss auf die
Programmplanung furchten, auf der anderen Seite ist die Antwort auf diese Frage fur
Buchhandler/innen zunehmend auch von existenzieller Bedeutung. Viele
Buchhandler/innen  verzichten von  vornherein auf den  (ungleichen)
Konkurrenzkampf, andere uben sich in Optimismus. Die Branche generell in die
Pflicht nimmt der Buchhandler Manfred Queilder. "Die Konzentration auf die Leipziger
Buchmesse im Fruhjahr und die Frankfurter Buchmesse im Herbst reicht nicht,

% GfK Buchforschung: Kurzinformation zu Markenstrategien. www.gfk.com/imperia/md/content/ps-

de/newsletter/07.pdf
289 Wenn ein/e renommierte/r Autor/in den Verlag wechselt, nimmt er/sie die mihsam aufgebaute
Marke gleichsam mit. Grundsatzlich anders legt der Diogenes Verlag darum seine Markenstrategie
an: Ziel ist es, die Weltrechte erfolgreicher Autor/innen zu erlangen, "Autoren sind [...] Reprasentanten
der Marke und nicht mehr "Wanderpokale" in eigener Mission." Mayer: S. 168.
2% Wenn auch die Kritik an den Reihen von Verlagsseite harsch ist: Rudiger Salat, in der
Geschéftfiihrung der Verlagsgruppe Holtzbrinck, halt es fiir ein "katastrophales Signal an die Branche,
Bucher im Hardcover fir 4,90 Euro anzubieten". Salat, Ridiger: Strategische Herausforderungen fur
Verlage.
www.wim.bwl.unimuenchen.de/lehrveranstaltungen/hausarbeitsseminar/buecherwelten/index.html
g;l15.‘| 1.2007)

Vgl. dazu Mayer: S. 161.
292 Vgl. dazu BBDO Consulting Studie: Retail Brands in Deutschland — Markenstarke und
Markenimages 2009. Dusseldorf, 2009. S. 7-9.
http://www.bbdoconsulting.com/cms/de/news/Retail_Brands_2009.pdf (Zugriff: 1.6.2009)
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eigentlich muss im Bewusstsein der Offentlichkeit jeden Monat etwas Neues
aufploppen.”®  Welche ©6konomischen Strategien die unterschiedlichen
Marktteilnehmer/innen verfolgen, wird im Folgenden dargestellt.

6.1. Strategien des unabhangigen Sortiments?®*

Heinrich Hugendubel sieht fur das unabhangige allgemeine Sortiment keine Zukunft:
Bereits 2000 meinte er, dass nur jene Buchhandlungen fortbestehen, die entweder
iiber eine groRe Verkaufsflache verfiigen oder sich stark spezialisiert haben.?*® Trotz
der schwierigen Marktlage bemuht sich das unabhangige Sortiment um Strategien,
die sein Fortbestehen gewahrleisten konnen. Wahrend die Big Player kaum um
Erfahrungsaustausch bemuaht sind, reicht ihre GroRe doch meist, um intern
strukturellen Problemen zu begegnen, nutzen kleinere Buchhandlungen deshalb jede
Form von Synergie und sinnvoller Kooperation.?®® So ist es auch fiir kleine

Wirtschaftssubjekte moglich, individuelles Wissen zu teilen und neues zu generieren.

6.1.1. Interessensvertretungen und Einkaufsgemeinschaften

Bereits 1982 entstand so der "Arbeitskreis kleinerer Sortimenter" (AkS), dem bis
heute 530 Buchhandlungen angehdren. Angesichts der Anzahl der Marktteilnehmer
zwar nur ein bescheidener Wert, doch der AkS betreut umfangreiche Anliegen und
wird vom Bodrsenverein des Deutschen Buchhandels unterstutzt. Auf den
Jahrestagungen werden die Sprecher/innen des Arbeitskreises von allen Mitgliedern
gewahlt, ihre Tatigkeit Uben sie ehrenamtlich aus. Diese definieren die
Unabhangigen wie folgt:

Wir melden uns immer dann zu Wort, wenn es fiir kleinere unabhangige Sortimenter
irgendwo brenzlig wird, [...] informieren Sie regelmafig uber alle Neuigkeiten, organisieren
zu besonderen Themen und Anldssen »AkS-Specials« [...] und organisieren die AkS-

Jahrestagungen.”®’

Der Arbeitskreis setzt vor allem auf Service. Das jungste Projekt ist ein Webservice,

das kleinen Buchhandlungen ermdglichen soll, eine eigene Homepage zu gestalten.

% QueiRer, Manfred: Das grofRe Plus der kleinen Sortimenter. In: http://www.boersenblatt.net (Zugriff:

19.6.2009)

29 Mit unabhangigem Sortiment ist der "klein- und mittelstandische, inhabergefihrte Buchhandel"
emeint. Vgl. dazu Heinold: S. 76.

% Hugendubel, Heinrich: zitiert nach Emrich: S. 72.

2% v/gl. dazu Heinold: S. 34.

27 AkS — Was ist das? http://www.boersenverein.de/sixcms/media.php/976/AkS-Folder.pdf (Zugriff:

13.4.2009)
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In dieselbe Tradition, wenn auch mit grundsatzlicherer Ausrichtung stellt sich die
Arbeitsgemeinschaft Unabhangiger Buchhandlungen (AUB). lhre Grindung versteht
sich ,als unmittelbare Reaktion auf die besorgniserregend schnelle und grundliche
Expansion der GroRBbuchhandlungen, allen voran Thalia“*®®. Sie arbeitet auRerhalb

des Borsenvereins, denn
Der Bdrsenverein und die bislang existierenden Organisationen (AWS, AkS sowie die
Einkaufsgemeinschaften) sind aus bekannten Grinden nicht in der Lage, die Position der
unabhangigen Buchhandler, die weit Uber 90% seiner Mitglieder aus dem Sortiment

ausmachen, substanziell zu starken.?*°

Ziel ist es die Einkaufsstruktur ganz generell konsequent zu verbessern, damit das
unabhéngige Sortiment auf lange Sicht Uberlebenschancen hat. Dabei nimmt die
Arbeitsgemeinschaft vor allem die Verlage in die Pflicht, die sie mittelbar fur die

Entwicklungen auf dem Markt verantwortlich macht.

Um die gemeinsame Zukunft von unabhangigen Buchhandlungen und Verlagen zu sichern,
muss von allen Verlagen die Chancengerechtigkeit bei den Konditionen unverziglich
hergestellt werden: [...] Die Gewahrung von Boni, Werbekosten- oder sonstigen Zuschissen
darf nicht zum versteckten Rabatt fir einige wenige werden, sondern muss gleichberechtigt

fur alle Sortimente erfolgen.300

Der Forderungskatalog der AUB sieht aullerdem die Abschaffung von
Partieexemplaren und Partieerganzungen, die Abschaffung von Reisekonditionen
und die durchgangige Einfuhrung von Jahreskonditionen sowie eine formularfreie,
gebuhrenfreie Remissionsquote von 10 Prozent vor.

Daruber hinaus grindete die AUB auch eine Einkaufsgenossenschaft, um das
unabhangige Sortiment strukturell zu starken. Nach langer Recherche, wie andere
Branchen mit Konzentrationsbewegungen umgehen, entschied sich auch die AUB fur

die Grundung eines Verbundmodells. Das Modell ruht auf folgenden Pramissen:

2% Brief an Verleger: http://www.aub-online.org/data/1149087018_1/Flyer%20Verleger.pdf (Zugriff:
13.4.2009)

% Gutersloher Grundungserklarung der Arbeitsgemeinschaft Unabhangiger Buchhandler:
http://www.aub-online.org/data/1144165567_1/Guetersloher_Erklaerung.pdf (Zugriff: 11.2.2009) (Der
Boérsenverein anderte seine Politik gegentber den Vorgangen im Handel sogar: Obwohl die
Vertretungsstruktur eine neutrale Politik nahe legen wurde, duRRerte sich der Vorstand des
Borsenvereins konzentrationskritisch. In diesem Kontext ist auch die Debatte und schlieBliche
Absetzung des Vorstehers Schormann zu beurteilen, der die Ferber'sche Buchhandlung nach
anfanglichem Widerstand an Thalia verkaufte. Aktuell zeigt sich der Bérsenverein zurlickhaltender,
auch gegenuber der Griindung der DBH. Vgl. hierzu auch Emrich: S. 63-68)

%0 Offener Brief des Unabhangigen Sortiments an alle Verlage: http://www.aub-
online.org/data/1201336433_1/Offener%20Brief%20des%20Unabhaengigen%20Sortiments.pdf
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* vollige Freiheit, das  Sortiment  nach eigenen Vorstellungen
zusammenzustellen,
* rasch eine kritische GroRe des Verbunds erzielen, um spurbare Konditionen-
verbesserungen umzusetzen,
* Verlage und Lieferant/innen mussen Vorteile realisieren kdnnen,
* Einstiegsschwelle ist so niedrig wie moglich, um vorsichtige Kolleg/innen zum
Mitmachen zu motivieren®"’
Die EK/servicegroup eG, ein GroRverbund unabhangiger mittelstandischer
Handelsunternehmen in Bielefeld, erschien als geeigneter Partner fur die Plane der
AUB. Prolit, ein Auslieferer, kooperiert inzwischen ebenfalls mit der
Verbundgemeinschaft: Alle Buchhandlungen, die Mitglied der EK sind, konnen
flexibel, rationell und zu guten Konditionen bei 89 Verlagen, die uber Prolit ausliefern,
bestellen. Weitere Partner/innen werden standig eingebunden, 2008 stiel3 die
Holtzbrinck Gruppe dazu.
Um mit den GroRen der Branche mitspielen zu kdnnen, braucht es Kooperation.
Diese Erkenntnis liegt auch der Grindung anderer Einkaufsgemeinschaften
zugrunde, wie beispielsweise der "LG Buch" (Leistungsgemeinschaft Buch): Sie
arbeitet unabhangig vom Borsenverein und versteht sich als wirtschaftliche
Interessenvertretung der mittelstandischen, inhabergefihrten Buchhandlungen. 220
Mitglieder sind in der LG Buch organisiert und bemuhen sich in Kooperation mit rund
60 Partnerverlagen um gemeinsame Einkaufs- und MarketingmalRnahmen. Unter
dem Namen "OKEE" (Optimiertes Konzept fur ertragreichen Einkauf) ist das
Einkaufskonzept der LG Buch mittlerweile bekannt. "Grundlage von OKEE ist es, mit
einem hohen Barsortimenteranteil Bezugs- und Verwaltungskosten zu schonen."%
Die jungste Kooperationsgemeinschaft ist die "ebuch" (Informationsgemeinschaft
eBuch), die erst 2002 aus der Taufe gehoben wurde. Schon jetzt verfugt sie uber 200
Mitglieder, ihr Ziel war es ein virtuelles Zentrallager anzulegen, was in Kooperation
mit dem Barsortiment "Libri" 2005 realisiert wurde. "Anabel" (automatisches
Nachbestellsystem" heil3t diese technische Losung. Der Anwender arbeitet im Laden
mit einer Internetbasierten Registrierkasse (BELAMI), die alle buchhandlerischen
Funktionen erfullt.

301 Vgl. dazu http://www.aub-online.org/

%02 Heinold: S. 95.
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So bibliografiert der Buchhandler direkt in die Kasse, erhalt online Angaben uber die
Lieferbarkeit via ANABEL, bekommt abends eine Liste mit Bestellvorschldgen und muss die

Lieferung am nachsten Tag nur mehr ins Regal stellen.®®

So lobenswert die Initiative der Kleinsortimenter/innen auch ist, so schwierig gestaltet
sich die Umsetzung. Obwohl die Frage nach Kooperation im Einkauf "die

entscheidende Frage fiir die Zukunft des deutschen Buchhandels"™*

ist, neigt das
Sortiment zu Eigenbrotlerei. Eine schlagkraftige Blindelung der Interessen wird auf
diese Weise aber verhindert, meinen Kritiker/innen wie der Buchhandler Folkert
Roggenkamp, Grundungsmitglied der AUB. Er konstatiert: "Die Situation der
Einkaufsgenossenschaften LG Buch und eBuch gibt hier nur wenig Anlass zur
Hoffnung."* Immer wieder kommt es zu fruchtiosen Auseinandersetzungen iiber die
Frage, wer denn das bessere Konzept vertrete. Insgesamt hat sich in der Branche
die Erkenntnis "Nur wer sich zusammentut, wird Uberleben" durchgesetzt, konkrete
Konzepte folgen diesem Konsens aber nicht. Fachtagungen und Diskussionsrunden
bleiben vage oder ergebnislos. So ist der Vorschlag eines bundesweiten
Imagekonzepts fur unabhangige Buchhandlungen bisher ebenso im Sand verlaufen,
wie die Idee einer Dachmarke, unter der sich hunderte Buchhandlungen
zusammenschlieBen, um mit Verlagen eigene Lizenzausgaben aufzulegen. *® Der
Leidensdruck scheint noch nicht grof3 genug zu sein, damit die Buchhandler/innen
uber ihren individualistischen Schatten springen. Als schwierig beschreibt Folkert
Roggenkamp, Grundungsmitglied der AUB die Lage: ,Solange die Buchhandler
voller Stolz ihre Individualitat und ihren kaufmannischen Eigensinn betonen, liegt
eine Verpflichtung vieler Teilnehmer auf gemeinsame Einkaufs-, Sortiments- und
MarketingmaRnahmen auller Reichweite.” Abwartend verhalten sich in diesem
Kontext die Verlage, ein Umstand, der von den kleinen Sortimenter/innen immer

wieder kritisiert wird. 2007 verfasste die LG Buch einen Offenen Brief an die Verlage:
Sie sollten unsere Partner werden, denn: Unabhangige Buchhandlungen wie auch Verlage
sind vergleichbaren wirtschaftlichen Zwangen ausgesetzt. [...] Wir brauchen Verlage, denen
der Erhalt einer Vvielfaligen Buchhandelslandschaft mehr wert ist als eine

Absichts,erkléirung.307

%% Heinold: S. 96.

304 Roggenkamp, Folkert: Buchhandler, vereinigt euch! Interview mit Stefan Hauck. In: bérsenblatt. Nr.
19, 2007. S. 23.

%9 Ehg. S. 23.

306 Vgl. dazu O.V.: Weiche Antworten auf Existenzfragen. In: Buchreport.express. Nr. 35, 2007, S. 8.
307 Musial, Ulrike: Offener Brief an die Verlage. In: Buchreport.express. Nr. 33, 2007. S. 16.
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In Osterreich gibt es vor allem eine Initiative seitens des verbreitenden Buchhandels:
"Buchmedia". Dies ist ein Zusammenschluss von 95 Buchhandlungen aus 27
Unternehmensgruppen in Osterreich, Sldtirol und Siiddeutschland. Ziel der
Kooperation ist die Starkung der Wettbewerbsfahigkeit der einzelnen Standorte unter
Beibehaltung ihrer unternehmerischen Selbststandigkeit. Um dieses ambitionierte
Ziel zu erreichen, unternimmt "Buchmedia"

* gemeinsame Anstrengungen um die Marketingaktivitaten auf das Niveau der
Filialisten zu heben,

* wird ein gemeinsames Warenwirtschaftssystem genutzt um
Bundelungseffekte bei Wartung, Installation etc. zu erzielen,

* im Bereich Branchenlogistik die gemeinsamen Verhandlungen Uber
Tarifsenkungen etwa bei Versanddiensten oder den Anbietern von
elektronischem Zahlungsverkehr.>*

Daruber hinaus verlegt Buchmedia ein Magazin und Dbietet den
Kooperationspartner/innen die Moglichkeit, auch E-Books uber die jeweiligen
Homepages als Partnerbuchhandlungen zu vertreiben. Allerdings muss in diesem
Zusammenhang erwahnt werden, dass die "Buchmedia" bereits 1997 von grof3en
Osterreichischen Marktteilnehmer/innen wie Tyrolia, Leykam oder Styria gegrindet
wurde, um unter anderem dem Vormarsch des Billigdiscounters Libro zu begegnen.
In der Gesellschaft sind daher auch zahlreiche Filialisten vertreten, wenn sie auch
bei der UmsatzgréRe mit Thalia nicht mithalten kénnen.>*

Innerhalb des Hauptverbandes des Osterreichischen Buchhandels hat sich bislang

noch kein Arbeitskreis zusammengefunden.

6.1.2. Strategien der Unternehmensausrichtung

Viele Unternehmen schlieBen aufgrund des hohen Konkurrenzdrucks der
Filialisten,*'® der Verdrangungsdruck in der geséttigten Branche ist immens. Arnd
Roszinsky-Jung empfiehlt Buchhandler/innen unter Druck vier Strategien, um im
Wettbewerb zu bestehen. Dazu zahlt er Marktdurchdringung, der Versuch mit dem
vorhandenen Sortiment ein Mehr an Kunden zu erreichen, mittels Werbung, Nimm-2-

Aktionen oder auch uber die Website des Einzelhandlers. Die Strategie der

%% v/gl. dazu http://www.buchmedia.at (Zugriff: 19.5.2009)

%99 |aut freundlicher Auskunft von Bernhard Borovansky, Geschaftsfuhrer der Buchmedia, vom
6.9.2009.

%1% vgl. dazu Emrich: S. 63.
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Markterweiterung setzt ebenfalls auf das bereits vorhandene Sortiment, will aber
neue Kund/innen gewinnen. Dies gelingt durch die Eroffnung einer Filiale an einem
anderen Ort, oder etwa mithilfe eines Taschenbuchladens um neue jugendliche
Kaufer/innenschichten anzusprechen. Mit der Produktinnovation gelingt dies
ebenfalls, "der Feinschliff am Warengruppen-Bundel" soll ganz im Sinne des Kunden
erfolgen. Beispiele dafur waren die Integration von Audio-CDs oder Software in das
Sortiment. Als vierte Strategie nennt Roszinsky-Jung die Diversifikation: Diese
Strategie fuldt auf einem neuen Produkt und auf einer neuen Zielgruppe. Ein Beispiel,
wo diese schwierige Strategie tatsachlich zum Erfolg gefuhrt hat, ist die Uhrenmarke
Swatch, die den Kleinwagen Smart erfolgreich im Automarkt lanciert hat3'" Als
Gegenpol zur Strategie des Wachsens nennt der Unternehmensberater Gunter
Wielputz die Handlungsoptionen Schrumpfen, Verkauf und bei mangelndem
Interesse méglicher Kaufer/innen die Liquidation.>'® Neben einer strategischen
Neuausrichtung  wird  Kleinsortimenter/innen  jedenfalls zu  verstarktem
betriebswirtschaftlichen Denken geraten. Die Konkurrenzfahigkeit gegenuber den
Filialsystemen definiert sich Uber Kostenminimierung und Rationalisierungsdruck,
wirtschaftliche Grundvoraussetzungen werden uber dem Kkulturellen Auftrag der

Literaturvermittiung oftmals vernachlassigt.>"

6.1.3.1. Marktdurchdringung

Viele Buchhandlungen konzentrieren ihre  Anstrengungen auf  die
Marktdurchdringung. Mit wenig Mut zum Risiko besinnt sich der Buchhandler dabei
auf seinen groften Trumpf: die verstarkte Ausrichtung als Facheinzelhandel mit
hohem Servicecharakter. Angesprochen werden im Wesentlichen die eigenen
Kund/innen auf einem zusatzlichen Kommunikationskanal. Hier sind Wege abseits
des Mainstreams gefragt, die klassischen Starken des Fachhandels muss
herausgestrichen werden: "Beratung und Service, Kontakt und Kundennihe."”'* Die
MalRnahmen reichen dabei vom Ausbau des Services, der Erhohung des
Werbeaufwands, zum Beispiel mithilfe des klassischen Kundenbriefs, und der
Neugestaltung des Onlineauftritts bis hin zu Veranderungen im Verkaufsraum®'.
Gerade im Marketingbereich betreten kleine Sortimenter/innen oftmals Neuland —

31 Vgl. dazu Roszinsky-Jung, Arnd: Die 4 Basisstrategien im Wettbewerb. In: Buchmarkt. Januar,

1999. S. 14.

12 ygl. dazu Emrich: S. 72.

1% vgl. dazu Emrich: S. 74.

1% 0.V.: Wer verkauft in Zukunft noch Biicher? In: BuchMarkt, Juli, 2006. S. 26.
%% vgl. dazu Emrich: S. 68.
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erubrigte doch der Schutz der Buchpreisbindung vermeintlich bisher besondere
WerbemaRnahmen. 1,3 Prozent’'® geben Buchhandlungen im Schnitt fir Werbung
aus, andere Branchen liegen deutlich hoher. Gute Chancen werden vor allem kleinen
Laden ausgerechnet, "sie kdnnen schneller auf Kundenwunsche reagieren, denn fur
Ketten gibt es noch keine Konzepte, kleine Laden rentabel zu fuhren."" Allerdings
sind auch kleinste Laden groter Wirtschaftlichkeit verpflichtet: "Rohertrage steigern,
Konditionengesprache fuhren, wirtschaftlicher bestellen, kleineres Lager."318
Kundenorientiertes Arbeiten bedeutet in diesem Zusammenhang eine bestandige
Investition in gute Mitarbeiter/innen, Ladeneinrichtung und Beleuchtung sowie
MarketingmalRnahmen. "Hier liegen oft die Schwachstellen kleinerer und mittlerer
Sortimenter."" Ein Defizit, das die Branche mittlerweile erkannt hat. Laut
Konjunkturumfrage des Borsenvereins will ein Drittel der befragten Buchhandlungen
ihren Verkaufsraum neu gestalten. 24,1 Prozent investieren in die Fortbildung ihrer
Mitarbeiter/innen, auch die Internetprasenz soll professionalisiert werden.’®

Allerdings warnt Roszinsky-Jung:
Ein bisschen mehr Marketing, ein wenig mehr Kulanz, ein wenig frische Farbe im Geschaft
wird nicht schaden. Aber solche MaRnahmen bringen das Geschaft nicht wieder in
Schwung. Denn sie werden neutralisiert von gleichartigen Anstrengungen bei einer Vielzahl

von Wettbewerbern.*'

6.1.3.2. Markterweiterung und Produktinnovationen

Die wenigsten unabhangigen Buchhandler/innen wagen tatsachlich den Schritt der
Expansion. Ein erfolgreiches Beispiel dafur ist die seit 1997 bestehende Mini-Kette
Books & More der Buchhandlerin Regina Hagen in Nordrhein-Westfalen. Sie ertffnet
ihre Laden in Kleinstadten mit maximal 50.000 Einwohner/innen, in denen hochstens
noch ein weiterer Mitbewerber tatig ist. Trotz der kleinen Ladengrof3e von nur 120 bis
250 Quadratmatern ist die Kette dem Erlebniskauf verpflichtet: Ein umfangreiches
Non-Book-Sortiment und eine Kaffee-Ausschank laden ein zum Verweilen.*** Um
neben den Filialisten bestehen zu konnen, wird oftmals auf das Wachsen in der

Nische verwiesen. Unternehmensberaterin Monika Birkner rat im Branchenmagazin

%% vgl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen 2008: S. 47.
317 Koeffler, Matthias: 2008. Buch in der Zentrifuge. In: BuchMarkt. Januar, 2008. S. 37.
:2 Koeffler: S. 38.
Koeffler: S. 38.
%20 Buch und Buchhandel in Zahlen 2008. S. 46.
%21 Roszinsky-Jung, Arnd: S. 14.
322 Vgl. dazu O.V.: Im Windschatten der GroRen wachsen. In: buchreport.express. Heft 26/2009. S. 8.
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zum Schritt in die Nische Uber die Branchengrenzen hinweg. Vom Kochbuchladen
mit Kochworkshops bis hin zum Seniorenbuchladen in unmittelbarer Nachbarschaft
zu Seniorenresidenzen reicht die Ideenpalette. Ein Vorteil gegenuber den Big
Playern ist die Authentizitdt des unabhangigen Buchhandlers: "Das grof3e Plus der
Kleinen ist, dass sie ihr eigenes Lesevergnigen dem Kunden spurbar und
liberzeugend vermitteln. Da fiihlt sich der/die Kund/in unmittelbar angesprochen."%
Daruber hinaus soll der/die Kund/in miteinbezogen werden, etwa durch die
Veroffentlichung von Buchbesprechungen der Leser/innen auf der Homepage des
Sortimenters. Ein Tool, das der Konkurrent Amazon seit Jahren verwendet, sogar
Videobesprechungen finden sich auf dieser Seite. In Kooperation mit anderen
Einzelhandler/innen kdnnen wechselnde thematische Schwerpunkte gesetzt werden,
z. B. Wein (mit ausgesuchten Weinen im Schaufenster) oder Bewerbung (mit
Bewerbungscoaching und Fototerminen fiir Bewerbungsfotos).*** Mit dem
klassischen Sortimentsbuchhandel hat diese strategische Unternehmensausrichtung
allerdings nur mehr sehr wenig zu tun. Ob die Orientierung an der Nische ausreicht,
um dem unabhangigen Buchhandel Zukunftsperspektiven zu eroffnen, wird von
Buchhandler/innen bezweifelt:

Ob in der Nische die Umsatze Uberhaupt noch ausreichen, um den Inhaber mit

seiner Familie zu ernahren, ist fraglich. Ich glaube, inzwischen reicht auch die

Nische nicht mehr aus.>®

Roggenkamp selbst verkaufte 2007 seine seit 113 Jahren bestehende Buchhandlung
"Osthus" in Gutersloh an den Filialisten Mayer'sche. Und erlebte damit am eigenen
Leib, was der Marktforscher Detlef Wolters duster prophezeit: "Wenn sich in
unmittelbarer Nachbarschaft eine Thalia-Filiale, eine Mayersche oder ein
Hugendubel ankundigt, dann gibt es nichts mehr zu kampfen, dann ist
Feierabend."?

6.2. Strategien der Verlage

Independent-Verlage stehen den grof3en Filialisten oft machtlos gegenuber.

Verlagsvertreter/innen werden von den Ketten meist nicht mehr empfangen, der

323

424 Queiler, Manfred: Das grofRe Plus der kleinen Sortimente.

Vgl. dazu Birkner, Monika: Wie Kleine neben den Grof3en wachsen. In: BuchMarkt. Juli, 2007. S.
116.

325 Roggenkamp: S. 22.

326 Wolters, Detlef: Das Ende der Durchhalteparolen. In: BuchMarkt. Juli, 2006. S. 30.
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Anteil der Uber das Barsortiment bezogen wird, steigt bestandig. (Vgl. dazu Kap.
3.5.) Wer empfangen werden will, muss zahlen, wie ein Vertreter die Lage schildert:

,Wir kommen bei den Filialen nur rein, wenn wir Werbeflachen in den hauseigenen
Zeitschriften bestellen.“**” Trotzdem manche Thalia-Filialen eigenstandig einkaufen,
ist es fur kleine Verlage schwierig Uberregional prasent zu sein.*® In Zeiten erhdhten
Kostendrucks wird auch der Einkauf weiter zentralisiert. Anfang 2009 kindigt
beispielsweise Thalia an, die regionalen hauseigenen Verlagsborsen zugunsten
eines zentralen Einkaufs aufzugeben®?°. Erst wenn ein Titel durch den Verkauf (iber
den unabhangigen Sortimentshandel zum Bestseller wird, nehmen ihn die Ketten in
ihr Programm auf. Heinold rat in dieser Situation zur Programmprofilierung, um als
Marke fur die Kund/innen wie fur den Handel erkennbar zu bleiben. ,Die Kunst der
Programmpolitik liegt in der Mischung aus Tradition und Innovation: Ein erkennbares

Profil zu haben und gleichzeitig stets interessante Novitaten zu bieten.“**

6.2.1. Interessenvertretungen

Osterreichische Verlage sehen sich nicht nur der Verschiebung der Marktmacht hin
zu den Buchhandelsketten gegenuber. Sie kampfen nicht zuletzt auch mit einer
schwierigen Konkurrenzsituation im deutschsprachigen Raum. Der Sitz der grofiten
Verlagskonzerne ist Deutschland, Osterreich hingegen weist eine sehr kleinteilige
Verlagsszene auf. Die Schwierigkeiten, mit denen Kleinverlage gerade auf dem
deutschen Markt konfrontiert sind, zwingen die Verleger/innen schon langer zur
Kooperation.

Die marktwirtschaftliche Schlechterstellung 6sterreichischer Kleinverlage veranlasste

bereits 1988 etwa 20 derselben, sich zur "Arbeitsgemeinschaft Osterreichischer

Privatverlage (ARGE)" zusammenzuschlieRen.**’

Diese Arbeitsgemeinschaft soll den Kleinverlagen das Wirtschaften erleichtern, unter
anderem mit Forderungen bei der Teilnahme an Buchmessen, doch sind die

(finanziellen) Moglichkeiten naturlich begrenzt. Der Zweck des Vereins ist es, ein

327 Baier, Eckart, Holger Heimann: Drauf3en vor der TUr. In: bérsenblatt. Nr. 20/2008. S. 14.

%28 Eine umfassende Darstellung der Auswirkungen des Strukturwandels auf das Berufsbild des
Verlagsvertreters bietet Anja Lechner. Vgl. dazu Lechner, Anja: Die Auswirkungen des
Strukturwandels im stationaren Buchhandel auf das Berufsbild des Verlagsvertreters.
http://www.peniope.de/9783936609387.htm (Zugriff: 1.6.2009)

929 Vgl. dazu O.V.: Thalia kauft zentralisierter ein. In: Buchreport.express. Nr. 12/2009. S. 3.

%% Heinold: S. 2.

%' Ebenda.
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unabhéngiges Verlagswesen in Osterreich zu sichern, dazu werden einige
Tatigkeiten wie Journalisteninformation, oder die Unterstutzung des Auflienhandels
durchgefiihrt**2. Finanziell getragen wird der Verein durch eine jahrliche Subvention
des Bundesministeriums fur Unterricht, Kunst und Kultur. Immer wieder wird die
strukturelle Ausrichtung kritisiert, da schon seit Jahren keine neuen Mitglieder mehr
aufgenommen werden und so jungere Verlage keine Moglichkeit haben, an den
Forderungen und Aktivitaten der ARGE zu partizipieren. Der Vorsitzende der ARGE
halt diese Praxis aber durchaus fur vertretbar, die ARGE hat auch nicht (mehr) den
Anspruch fiir alle Privatverlage in Osterreich offiziell zu sprechen oder sie zu

vertreten.

6.2.2. Vertriebsgemeinschaften

Um den Ketten auf Augenhdohe zu begegnen, organisieren sich zahlreiche
Kleinverlage in Vertriebsgemeinschaften, die wie ein Konzernverlag auftreten
konnen. Das entspricht durchaus auch dem Wunsch der Filialisten: Je weniger
Verhandlungspartner/innen, desto effizienter und gunstiger ist der Einkauf.
Wegweisend ist hier ein Beispiel aus Grolbritannien. Sieben unabhangige Verlage
grundeten dort die ,Independent Alliance®, um gegen Ketten wie "Waterstone’s" und
"borders" Bestand zu haben. Der Anteil des unabhangigen Sortiments ist in
GroRbritannien bereits auf unter 20 Prozent gesunken und liegt damit bereits deutlich
hinter dem Anteil der Supermarkte wie Tesco. Als ,Notwehr gegen die Attacken des
Handels® bezeichnet der Grunder der Alliance, Andrew Franklin, die
Vertriebsgemeinschaft.  Alle  Handelsaktivitaten =~ wurden  gebundelt, die
Synergieeffekte ermoglichen Sparpotential fur die einzelnen Mitglieder. Das schafft
Spielraum bei der Konditionenfrage auch gegenuber dem Kleinsortiment. Denn auch

das sieht die Alliance als ihre Aufgabe.

As their market share has declined and all efforts have focused on the bestseller lists,
publishers - at their peril - have neglected the independent bookshops. So the Alliance has
created more favourable terms, comparable to those given to the chains, for the
independents. There are going to be special promotions - summer reading and Christmas
campaigns - and Alliance authors will be asked to focus their bookshop marketing activities

on the independents.333

332 Vgl. dazu Statuten des Vereins "ARGE PRIVATVERLAGE". Glltige Fassung vom September
2001. S1.

%33 Franklin, Andrew: Declaration of independents. 8.7. 2006. http://www.guardian.co.uk/books/2006/-
jul/08/featuresreviews.guardianreview?7 (Zugriff: 18.7.2008)
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Auch im Onlinehandel schlagt sich die Alliance exzellent. Der britische Ableger von
amazon.com weist Biicher der Independent Alliance in einem eigenen Store aus.®*
Mittlerweile ist die Alliance auf zehn Mitglieder gewachsen und vermeldet bestandig
Zuwachse im Verkauf.>*®

Seit 2005 organisieren sich sieben Verlage mit der inhaltlichen Klammer ,Lifestyle® in
der Vertriebsgemeinschaft artfolio, darunter auch der Wiener Verlag Brandstatter.
Vom gemeinsamen Vorschauversand uUber die geteilte Key Account Managerin

3%  Weitere

werden die Aktivitaten der teilnehmenden Verlage zentralisier
Kooperationen finden sich im Kinderbuchbereich mit der Gemeinschaft ,KuK —
Kooperation Unabhangiger Kinderbuchverlage®, an der auch der Osterreichische
Verlag Jungbrunnen beteiligt ist. Neben einem gemeinsamen Paket fur den
Buchhandel sind auch geblndelte MarketingmalRnahmen und Messeauftritte
geplant.337 Ahnliche Kooperationen finden sich auch im Sachbuchbereich. Im
UTB:forum sind beispielsweise zwolf Wissenschafts- und Fachbuchverlage vertreten.
Allein: So weit gediehen wie die Independent Alliance sind die Kooperationen im
deutschsprachigen Raum nicht. Ahnlich wie im verbreitenden Buchhandel pragt der
Individualismus der Branche den Umgang mit den grof3en Ketten. ,Viele erkennen
das Problem in der Scharfe nicht*®, konstatiert Helmut von Berg, Direktor von
Klopotek & Partner und langjahriger Branchenkenner. Jochen Jung, Verlagsleiter von

Jung und Jung, fordert anlasslich der Marktentwicklungen Solidaritat.

Realitat ist, [...] dass Solidaritat der Ketten, des Barsortiments und der Verlage nicht zu
haben ist, Solidaritdt der Verlage untereinander aber nichts als Pflicht ist, und das heif3t

naturgemaR: der groRen mit den kleinen.>*®

Realitat wurde diese Forderung bisher nur selten. Aber es gibt Ausnahmen: Der
Antje Kunstmann Verlag betreut den Kleinstverlag Berenberg vertriebstechnisch mit.
Der kleine Verlag kann auf diese Weise auf zahlreiche Verlagsvertreter/innen und
Ressourcen des gro3en Partners zugreifen und so neue Leser/innen gewinnen. Der

Verlag ist sich dieser ,Lebensader® durchaus bewusst: ,Ohne die

334

s Vgl. dazu http://www.amazon.co.uk/Independent-Alliance-Books/b?ie=UTF8&node=16423361

Vgl. dazu Neilan, Catherine: Indie Alliance publishers grow sales 60%.
http://www.thebookseller.com/news/86909-indie-alliance-publishers-grow-sales-60.html (Zugriff:
18.5.2009)

3% Vgl. dazu Stocker, Nicole: Im gemeinsamen Boot groRe Hafen ansteuern. In: Buchreport.Magazin.
Agril 2009. S. 59.

% Vgl. dazu http://www .jungbrunnen.co.at/kuk/ (Zugriff: 17.5.2009)

Berg, Helmut von: Viele erkennen das Problem nicht. In: Buchreport.express. Nr. 17, 2008. S. 4.
339 Jung, Jochen: Attacke! Und nun? In: Bérsenblatt. Nr. 38, 2007. S. 11.
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Vertriebsgemeinschaft mit diesem erfolgreichen Unternehmen konnten die

Berenberg-Biicher nur einen Bruchteil ihrer Leser erreichen.“3*

6.2.3. Ausbau des Direktvertriebs

Der Anteil des Direktvertriebs der Verlage erhoht sich in den letzten Jahren rapide.
(Vgl. dazu Kap. 2.1.1.6) Erhebliche Investitionen finden sich im direkten
Kund/innenkontakt des herstellenden Buchhandels. Der Aufwand ist oftmals recht
hoch, denn E-Marketing verlangt einige technische Voraussetzungen, wie den
Aufbau und die Wartung einer Kund/innendatenbank und technische Infrastruktur.
Doch ,je schwieriger und teurer die Vertriebswege uber den Handel werden, umso
wichtiger  ist  der  direkte  Kontakt ~mit dem  Endkunden.**

¥90.V.: Uber den Berenberg-Verlag. http://www.berenberg-verlag.de/verlag/ (Zugriff: 20.5.2008)

¥ Heinold, Ehrhardt: HSP-Newsletter Ausgabe Oktober 2006. S. 2.
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7. Zukunftsperspektiven und Prognosen

Marktbeobachter/innen gehen davon aus, dass sich die Konzentrationsbewegungen
auf dem deutschsprachigen Buchmarkt weiter verstarken werden, wenn sich auch
die Geschwindigkeit gehorig verlangsamt hat. Fur 2010 prognostiziert die
Gesellschaft fur Konsumforschung in Deutschland allein fur die Top-5-
Buchhandlungen bereits einen Marktanteil von 29 Prozent, aktuell vereinen die zehn
groften Buchhandlungen auf sich 33,5 Prozent*?, die Top 5 bringen es zusammen
auf 24 Prozent®®.

Unabhdngige Buchhandlungen in der Klemme zwischen Internet und Filialsystemen
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Abbildung 20: Entwicklung der Umsatzanteile nach Vertriebsform im deutschen Buchhandel fur den
Zeitraum 2004 bis 2010%*

Zu den grol3en Gewinnern des Strukturwandels zahlt auch der Onlinehandel. Sein
Anteil wird fur 2010 auf 16 Prozent geschatzt. Aktuell verbucht der Internethandel
12,6 Prozent fur sich. Eine langerfristige Prognose schatzt die Entwicklung nach
Vertriebskanalen fur Deutschland im Auftrag des Borsenvereins. Dem Onlinehandel
wird de facto eine Verdoppelung des Umsatzanteiles prognostiziert, beinahe zur
Ganze zulasten des Stationaren Handels.

%2 y/gl. Buch und Buchhandel in Zahlen 2008. S. 16.

%3 v/gl. dazu Buch und Buchhandel in Zahlen 2008. S. 38.

¥4 Adiwarth, Wolfgang, Stefanie Schéberl: Digitalisierung, Konzentration und Diversifikation: Wie
reagiert der Konsument? GfK panel Service, 2007. S. 13.
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Entwicklung der Vertriebskandle in Deutschland bis 2017
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Abbildung 21: Entwicklung der Vertriebskanale im deutschen Buchmarkt 2007-2017°%

Diese Entwicklung ist den ungebremsten Expansionsbestrebungen der grof3en
Buchhandelsketten geschuldet. Allerdings baut sich auch in den Zentralen der
Filialisten langsam der Kostendruck auf. Langst tragt sich nicht jede Filiale mehr, die
Ketten kampfen ebenfalls mit einem Rentabilitatsdruck, auch wenn die
Umsatzzuwachse durch Flachenzuwachs auf den ersten Blick exorbitant
erscheinen.**® Flachenbereinigt zeigt sich bereits 2008 ein anderes Bild: Bei 30
Prozent Umsatzzuwachs bilanziert Thalia umsatzbereingt (also ohne Zukaufe wie
Buch und Kunst) mit nur 1,6 Prozent Umsatzplus. Langsam kommt es zur
Konsolidierung, unrentable Standorte werden geschlossen, attraktive neue Standorte
sind kaum mehr zu vergeben. Doch die Grofdflachen erleben mittlerweile ebenfalls
erste wirtschaftliche Schwierigkeiten. Die Umsatze lassen sich nicht mehr
proportional zu den Kosten steigern, der Kostendruck gegenuber dem Personal
steigt. Bei Hugendubel und Buch Habel werden noch 2009 285 Arbeitsplatze
abgebaut: Der Abbau resultiert "aus der notwendigen Verschlankung der

n347

Buchhandlungen™™’. Damit stellen die Buchhandlungsketten innerhalb der DBH

345 Vgl. dazu O.V.: Teures Wachstum. In: Buchreport.express. Nr. 9/2009. S. 9.

346 Vgl. dazu Koeffler, Matthias: 2008: Das Buch in der Zentrifuge. In: BuchMarkt. 1/2008. S. 38.
¥owv.: Hugendubel und Buch Habel: 285 Arbeitsplatze fallen. In: http:/www.boersenblatt.net (Zugriff:
19.6.2009)
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GmbH noch stirker auf ein "selbstbedienungsorientiertes Konzept™*® um: Weniger
Personal, dafur wird die Waren- und Produktprasentation professionalisiert und eine
Angebotsmaximierung im Bereich Unterhaltung, Kinderbuch und "Besser leben"
angestrebt.>*® Weltbild zieht ebenfalls die Notbremse und reduziert das Personal um
20 Prozent. So kommt es zum Systemwechsel innerhalb der Kette: Vom
Schmalspursortimenter mit breiten MA-Angebot zum reinen Discountshop auf
Selbstbedienungsbasis. Damit reagiert der Branchenriese ironischerweise auf den
"Strukturwandel in der Branche. Die Verlagerung der Umsatze ins Internet macht die

Restrukturierung zwingend erforderlich."*°

Mit der Konsolidierung ruckt die
Ubernahme kleinerer Marktteilnehmer/innen wieder in den Fokus der Ketten, weitere
Verdrangung ist angesagt. Jungstes Beispiel dafur ist die Ankindigung des 50-
prozentigen DBH-Eigners, Weltbild, der wiederum der katholischen Kirche gehort, die
Kette zu verkaufen. Derzeit finden immer noch Sondierungsgesprache statt, Thalia
meldete groRes Interesse an einzelnen Standorten der Weltbild-Gruppe.®®' Die
Chancen fiir Ubernahmen stehen generell gut, denn die deutsche Kartellbehdrde
betrachtet den Buchmarkt zunehmend differenziert und zieht die Grenzen fur
Zusammenschlisse nicht mehr so eng. Die jungste positive Entscheidung rund um
die Ubernahme von Buch Kaiser in Karlsruhe durch Thalia wurde ausfiihrlich
begrindet; darin relativiert das Kartellamt die wettbewerblichen Vorteile der
Filialsysteme gegenuber kleineren Marktteilnehmer/innen, da es auch ihnen madglich
ist, bei kleinerer Sortimentstiefe das gewunschte Buch innerhalb kurzester Zeit zu
beziehen. Daruber hinaus fuhrt der massive Strukturwandel zu einem Wettbewerb
zwischen den groRen und den mittleren Anbieter/innen, ein Wettbewerb, der weit
jenseits des klassischen inhabergefluhrten Buchhandels liegt. Schlussendlich streicht
das Kartellamt auRerdem den Onlinehandel hervor, der im Unterschied zum
Stationaren Handel weiteres Wachstumspotential hat und darum die Marktmacht
eines stationaren Anbieters jedenfalls relativiert.>** Dariiber hinaus mangelt es nicht

an Ubernahmekandidat/innen: Zahlreiche kleinere Sortimenter/innen verfligen Uber

38 0.V.: Verschlankte Schmalspur. http://www.Buchreport.de (Zugriff: 3.6.2009)

9 vgl. dazu O.V.: Hugendubel und Buch Habel: 285 Arbeitsplatze fallen.

%0 0.V.: Verschlankte Schmalspur.

31 Vgl. dazu O.V.: Hirten und unruhige Lammer. In: Buchreport.express. Nr.44/2008. S. 9. Bis zur
Fertigstellung dieser Arbeit wurden die Gesprache mit den Interessent/innen wieder gestoppt: Es
konnte keine Einigung erzielt werden. Dafir kiindigte die Weltbild Gruppe an, 20 Prozent des
Personals vor Jahresfrist abzubauen.

32 Vgl. dazu O.V.: Atlas hat kaum noch weile Flecken. In: Buchreport.express. Nr.44/2008, S. 25.
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keine/n Nachfolger/in und stehen einem Verkauf grundsatzlich positiv gegenijber.353
Manfred Kneiper, Inhaber der "Anderen Buchhandlung" in Rostock, prognostiziert,
dass die Halfte der unabhangigen Sortimenter/innen die kommenden funf Jahre nicht
liberstehen werden.*** Nach den GroRRstadten und mittelgroRen Stadten erschlieRen
die Filialisten als nachsten Schritt die kleinen Flachen. "[... ] es gibt nach unten keine
Grenze, die eine Ausdifferenzierung der Filialsysteme gleichsam naturgemaf
verhindern wiirde."* Ein &hnliches Urteil trifft der Branchenkenner Wilking. Zwar
verlangsamt sich der Prozess scheinbar, da der Expansionswille langsam an
betriebswirtschaftliche Grenzen stof3e, doch unterschwellig drehe sich die Spirale
weiter. Um die Umsatze zu stabilisieren, sind immer neue Produkterweiterungen
notig, durch das Onlineangebot und E-Books steigt der Druck auf de Handel weiter.
"Damit wird der stationdare Buchhandel noch mehr auf aktuelle Bestseller,
Geschenkbuchangebote und MA fokussieren"**®. Die betroffenen Marktteilnehmer-
/innen stehen der zunehmenden Konzentration skeptisch gegenuber. Gerade
Verlage furchten amerikanische Verhaltnisse: Dort erzielen Verlage ihren Umsatz zu
zwei Dritteln Uber die Kette Barnes & Noble, damit generiert die buchhandlerische
Nachfrage so groRe Macht, dass sie Einfluss auf die Verlagsprogramme nimmt.**’
Das Gesamtvolumen von 20 Milliarden Dollar des Buchmarkts lukrieren zu 85
Prozent die groRen Ketten, Onlinehandler, Kaufhduser und Supermarkte. Allein die
Halfte des Kuchens nehmen die Ketten fur sich in Anspruch. Das unabhangige
Sortiment erwirtschaftet gerade einmal 15 Prozent, Anfang der 90er Jahre waren es
noch 40 Prozent. Eine Entwicklung die sich auch in den Mitgliederzahlen der
American Booksellers Association nachvollzieht: Von tber 5000 Mitgliedern rutschte
die Mitgliederstatistik auf 1703 Buchhandler/innen ab. Die Sortimenter/innen, die den
Konkurrenzkampf bis jetzt Uberstanden haben, beziehen ihre wirtschaftliche Starke
oftmals aus besonders engen Bindungen zu Colleges, Bibliotheken oder der Kirche.
Trotzdem bemduht sich das unabhangige Sortiment in den USA bestandig um die
Weiterentwicklung der Warengruppe. "Spielzeug, Geschenke, Schreibwaren,
Eintrittskarten — alles was eine halbwegs angemessene Rendite bringt, wird

3 vgl. dazu Emrich: S. 71.
%% 0.V. Buchhandel: Vernetzt, verramscht, verloren? In: Tagesspiegel. Magazin. 4.4.2009.
http://www .tagesspiegel.de/magazin/wissen/geschichte/Buchhandel-E-book;art15504,2766230
§5Z5“9riff: 30.5.2009)

Roggenkamp, Folkert: If you can't beat them, join them? Zur Situation in Gutersloh.
http://www.boersenblatt.net/141971/ (Zugriff: 12.2.2008)
3% Wilking, Thomas: Viele kleine Briiche. In: Buchreport.express. Nr.9/2009. S. 6.
37 Vgl. dazu Baer, Andreas: S. 468.

102



angeboten, muss angeboten werden."**® Die Ketten sind meist bereits in den Handen
von Investmentfirmen, die den Buchhandel als vielversprechendes Investitionsfeld
entdeckt haben. Nicht ganz so drastisch beurteilt Kerlen den Konzentrationsverlauf.
Gerade die Entwicklung der Konzentration des herstellenden Buchhandels zeigt
deutlich, dass die einzelnen Verlage in ihrer Programmgestaltung autonom blieben
und die Firmenpolitik nicht alles der Profitmaximierung unterordne. Die belegten auch

die steigenden Titelzahlen.>*®

7.1. Die Rolle der Buchhandler/innen auf dem Weg Richtung

"Medienhandler/innen"

Mit dem Wandel im Buchhandel und den Veranderungen im Konsumverhalten andert
sich auch, zumindest vermeintlich, die Rolle des Buchkaufmannes, der Buchkauffrau.
Heinold sieht die Rolle des Bucheinzelhandlers noch als Mittler, als "Dienstleister,
Informationsspezialist, Berater, Handler und Betriebswirt in einem.”®® Ein/e
Buchhandler/in musse gerade in Zeiten des elektronischen Publizierens und der
permanenten Zunahme der Informationsflut eine Auswahl treffen, durch "Sichtung,

n361

Bewertung, Systematisierung und Kanalisierung den Kund/innen bei der

Buchentscheidung behilflich  sein. Andere sehen das Berufsbild der

Buchhandler/innen "irgendwo zwischen Priester und Lehrer"3¢?

, zumindest in der
Wunschvorstellung des traditionellen inhabergefuhrten Buchhandels. Denn die
Arbeitsteilung in den grof3en Filialen bringt es mit sich, dass kaum ein/e
Mitarbeitende/r alle Bereiche kennen lernt, geschweige denn ausubt. Man ist eben
nicht Medienkaufmann/kauffrau, sondern Verkaufer/-in, Lagerist/-in oder EDV-Kraft in
einer der Filialen. Mit der Arbeitsteilung im Sortiment schwindet auch das Prestige
des Berufstandes, denn umfassende Kenntnis des Sortiments ist fur den einzelnen
Angestellten in einer Filiale gar nicht notig. "Die Demontage des Berufstandes des
Buchhandlers, dessen Kenntnisse scheinbar nicht mehr benétigt werden"®® beklagt

vor allem das Feuilleton wie auch die Fachpresse. Der Ansprechpartner bibliophiler

358 Ehling, Holger: Hartes Ringen um Konzepte. In: Bérsenblatt. Nr.15/2006. S. 19.

359 Vgl. dazu Kerlen, Dietrich: Druckmedien. In: Bodo Franzmann, Klaus Hasemann, et al (Hg.):
Handbuch Lesen. Miinchen, 1999. S. 254.

%% Heinold: S. 10.

%1 Heinold: S. 10.

%2 Bartholomae, Joachim: Im Korsett der Firmenstrategie. In: bérsenblatt. Nr.10/2008. S. 11.
%3 0.V. Buchhandel: Vernetzt, verramscht, verloren? In: Tagesspiegel. Magazin. 4.4.2009.
http://www .tagesspiegel.de/magazin/wissen/geschichte/Buchhandel-E-book;art15504,2766230
(Zugriff: 30.5.2009)
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Menschen  verkomme zum  "Medienverkaufer, zum  Auspacker und

"364 "nacke allenfalls Geschenke ein."®® Als direkte Folge wird auf

Regaleinraumer,
lange Sicht ein Fachkraftemangel befiirchtet.*®® Doch die Buchhandler/innen selbst
wollen nicht langer nur Objekt des Wandels sein und ermachtigen sich zunehmend
selbst. Bernhard Rieger, angestellter Buchhandler bei Hugendubel, grindete
gemeinsam mit Kolleg/innen die Initiative "Pro Buch". Die Initiative versteht sich als
"kritischer Begleiter" des Strukturwandels und nimmt bestandig zu den Umwalzungen
Stellung. Den zunehmenden Kompetenzverlust der Buchhandler sieht auch Rieger

kritisch:
Bis vor kurzem besaflen die Buchhandler in aller Regel Einkaufskompetenz. Inzwischen ist
das in vielen Filialen nicht mehr so. Der sortimentsgestaltende Einkauf wird vollstandig aus

dem buchhéandlerischen Zustandigkeitsbereich heraus,ges,chnitten.367

Eine absolute Zweiteilung in einen Massenmarkt auf der einen und einen qualitativen
Individualmarkt auf der anderen Seite wollen Buchhandler selbst nicht erkennen.
Schliel3lich arbeiten auch zahlreiche engagierte Buchhandler/innen in den
Filialniederlassungen der grof3en Ketten, die ihre Kund/innen ausgezeichnet beraten.
Doch auf lange Sicht vermutet die Branche den Wegfall von Serviceleistungen. Mehr
noch: "Die erkennbaren Veranderungen gefahrden das Image der Branche als
Kultur- und Bildungstrager."®® Damit hohlt der Buchhandel selbst aus, was ihn
aktuell noch schutzt: die Buchpreisbindung. Eine Antwort auf die Frage, welchen
Beitrag der angestellte Filialbuchhandler zum Kulturauftrag der Branche leistet, wie
manche in der Branche fordern, ware also dringend geboten.***

7.2. Die digitale Zukunft

Die grof3te Herausforderung stellt sich dem stationaren Buchhandel in den nachsten
Jahren: die Verschiebung des Printprodukts Buch ins Internet. Bereits jetzt sind
Tools wie "Search inside" von Amazon innerhalb des Stationaren Buchhandels nicht

gern gesehen, erlaubt es den Kund/innen doch, was bisher nur im Buchladen

%4 Epd.
%5 Bartholomae, Joachim: Im Korsett der Firmenstrategie. In: bdrsenblatt. Nr.10/2008. S. 11.
366 Vgl. Jaenicke, Stephan: Ganz normale Mechanismen. In: Bdrsenblatt. Heft 18/2008. S. 42.
%7 Vgl. ebd.: Hugendubel mahnte den Arbeitnehmer nach Erscheinen des Interviews ab.
%8 Seegers, Armgard: Uberlebenskampf im Hamburger Buchhandel. Erschienen am 31. Mai 2008.
http://www.abendblatt.de/kultur-live/article929404/Ueberlebenskampf-im-Hamburger-Buchhandel.html
%ugriff: 30.5.2009)
Bartholomae, Joachim: S. 11.
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moglich war: das Blattern im Buch selbst. Downloads oder das Ausdrucken der
Leseproben sind in diesem Modell noch nicht vorgesehen.*® Doch in wenigen
Jahren erwartet die Branche den Siegeszug des E-Books. In welcher Weise der
stationare Buchhandel am digitalen Kuchen beteiligt sein wird, ist derzeit noch nicht
abzusehen. Die Branche bastelt zur Zeit an den unterschiedlichsten Modellen:
"Libreka!", ein Service des Borsenvereins, verfugt Uber mehr als 100.000 Titel, die
zur Ganze oder teilweise, das entscheidet jeder Verlag individuell, eingesehen
werden konnen. Das Service soll den Buchkauf im Handel nicht ersetzen, sondern
erganzen: Wenn ein Titel gefallt, kann er im stationaren Buchhandel gekauft werden.
Auch Download-Stationen im Buchladen werden angedacht, sie konnten die
Hemmschwelle bei kaum internetaffinen Kund/innen senken. Auch eigene
Downloadshops bieten immer mehr stationare Buchhandlungen im Netz. Besonders
attraktiv erscheint in diesem Zusammenhang eine Afiliate-Kooperation mit einem
Verlag. Auf der Website der Buchhandlung findet die Verlinkung zum Verlag statt,
Verwaltung und Bereitstellung der Inhalte, sowie die Abrechnung mit dem
Endkunden erfolgt Uber den Verlag. Die Buchhandlung erhalt eine
Vermittlungsprovision. Gegenuber der Wartung, Instandhaltung und dem Aufbau
eines eigenen Downloadshops bietet dieses Modell fur kleine Buchhandlungen vor

3" In den bisher diskutierten Modellen sind noch alle

allem finanzielle Vorteile.
Ebenen des Buchhandels an der Wertschopfungskette beteiligt. Der Onlinehandler
Amazon ist hier schon einen Schritt weiter: Amazon ist der erste Medienhandler, der
in den USA bereits eine E-Book-LOsung aus einer Hand anbietet, knapp 380 000
Kindles wurden 2008 in den USA verkauft, der Onlinehandler erwirtschaftet bereits 6
Prozent des Umsatzes uber Downloads von Kindle-Editionen auf der US-Website
des Handlers.*”> Der Konzern arbeitet mit Hochdruck an der Markteinfiihrung in
Europa, die Folgen fur den stationdren Handel sind noch nicht abzusehen, auch
wenn die Schatzungen von Expert/innen fur den europaischen Markt die
Auswirkungen eher gering einschatzen und einen Marktanteil der elektronischen
Biicher in den néchsten Jahren von nur 3 Prozent prognostizieren.*”®

Allerdings weist die Initiative von Google in eine Richtung, die nicht nur den

stationaren Buchhandel am Umsatz vollig auRen vor lasst. Jahrelang hat Google

%% Bode, Volkert: Amazons "Search Inside". http://www.boersenblatt.net (Zugriff. 13.2.2009)

37 Vgl. dazu Trojan, Andreas: Kleine Online-Welten. In: bérsenblatt. Heft 40/2008. S. 19.

372 Vgl. dazu Roesler-Graichen, Michael: Auftrieb fur digitale Bucher. In: Bérsenblatt. Nr. 29/2008. S.
14-15.

%% ygl. dazu Trojan, Andreas: S. 18.
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bereits Bucher digitalisieren lassen, ungeachtet der Rechtesituation. Mittlerweile
haben sich Autor/innen und Verlage in den USA geeinigt: Bis zu einem bestimmten
Stichtag kann der Rechteinhaber seine Inhalte entfernen lassen, verpasst er die
Frist, bleibt der Inhalt zuganglich. Fur die Bereitstellung bei der Google Book Suche
oder dem E-Book-Verkauf werden dafur zukunftig Tantiemen flieRen, abgewickelt
Uber die Books Rights Registry.374 Zwar sind 70 Prozent aller Bucher nicht mehr Uber
den Handel zu beziehen, und lieferbare Titel wollen die Verlage sperren lassen, doch
wie lange sich diese Politik aufrechterhalten lasst, wenn sich das elektronische Buch
durchsetzt, ist fraglich. Nicht reklamierte Titel wird Google in Zukunft jedenfalls selbst
verkaufen: Das hat der Konzern bereits Anfang 2009 verlauten lassen. Auch haben
Autor/innen dann die Mdglichkeit, selbst Titel online Uber Google zu verkaufen und
auch den Preis selbst festzulegen.*”> Damit werden schlieBlich auch Verlage als

Literaturvermittler Uberflussig.

3% Braun, llja: Esst nicht bei der Mafia: Die Verleger und Google.

http://www .perlentaucher.de/artikel/5419.html (Zugriff: 15.5.2009)
oV Google plant Einstieg in den E-Book Markt. http://www.boersenblatt.net/322968/ (Zugriff:
15.5.2009)
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8. Resumee

Der Strukturwandel im verbreitenden Buchhandel ist im vollen Gange, wie diese
Analyse anschaulich belegen konnte. Das zeigt sich nicht zuletzt an den
nachhaltigen Verschiebungen innerhalb des Buchhandels: Jedenfalls ist eine starke
Verschiebung innerhalb der Vertriebswege messbar, d. h. eine Veranderung
zugunsten des Online-Handels wie auch des Direktvertriebs der Verlage. daruber
hinaus ist auch die Umsatzzunahme im Bereich der Non-Books zu verzeichnen.
Tatsachlich verliert das Sortiment im Zeitvergleich laufend Marktanteile, wobei sich
der Verlust der Marktanteile auf das unabhangige Sortiment beschrankt, wahrend die
Top 10 Buchhandlungen, die filialisiert auftreten, Umsatz zulegen konnen.
Der verbreitende Buchhandel in Deutschland und Osterreich befindet sich also in
einem umfassenden Konzentrationsprozess, dies lasst sich anhand einiger Zahlen
anschaulich illustrieren. Diese Entwicklung scheint sich 2008 zu verlangsamen, auch
manche grof3en Buchhandler/innen sind gezwungen, Personal abzubauen und
Verkaufsflachen zu liquidieren. Doch der Konzentrationsprozess ist in Deutschland
wie auch in Osterreich weit fortgeschritten. Von besonderer Bedeutung ist hierbei der
Marktvorteil durch GrofRe: Sowohl in der Einkaufspolitik der gro3en Ketten, wie auch
im Barumsatz je Barverkauf zeigt sich dieser Vorteil deutlich. Die
Konzentrationsbewegungen vollziehen sich in beiden Landern an der Spitze des
Sortiments, in beiden Landern verlangsamt sich die Konzentrationsbewegung
mittlerweile.
Wie wirken sich der Strukturwandel und Konzentration im Handel aus? Der
Konzentrationsprozess im Buchhandel fuhrt nicht zuletzt zu
marktmachtmissbrauchlichen Verhaltensweisen der MarktfUhrer, gegenuber ihren
Lieferant/innen, den Verlagen, wie zahlreiche Beispiele zeigen. In Osterreich konnten
marktmissbrauchliche Verhaltensweisen nicht nachgewiesen werden, die
Kapitaldecke der kleinteiligen Verlagsszene ist fur groe finanzielle Forderungen
vonseiten der Ketten offenbar zu dinn. Ob die zunehmende Konzentration zu einer
Verflachung der Titel fuhrt, also qualitativ hochwertige literarische Titel nicht mehr
oder signifikant weniger angekauft respektive produziert werden, wird von
Branchenkennern zwar beflrchtet, ist aber umstritten. Um diese These
wissenschaftlich zu belegen, ware eine empirische Untersuchung einer
reprasentativen Auswahl von Verlagsprogrammen im deutschsprachigen Raum
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geboten. Nachgewiesen werden konnte, dass mit immer weniger Blchern immer
mehr an Umsatz lukriert wird, eine Konzentration auf das Bestsellergeschaft lasst
sich also auf der Stufe der Produktion wie auch auf der Stufe des Handels
nachvollziehen.

Welchen Einfluss hat das Lese- und Kaufverhaltens auf den Strukturwandel?

Die Buchleser/innen haben einen entscheidenden Anteil an den Veranderungen im
Buchhandel. Die verstarkte Medienkonkurrenz bleibt dabei aber ohne Einfluss: Die
Nutzung des Internetangebots geht nicht zulasten des Bucherlesens, im Gegenteil:
Besonders internetaffine Menschen konsumieren auch mehr Bulcher. Der
uberwiegende Teil der Buchleser/innen will auRerdem auf das gedruckte Buch nicht
verzichten. Der Trend zum Erlebniskauf kann nur von den groften
Buchhandlungsunternehmen geboten werden, den Wunsch nach Zusatzangeboten
wie Autor/innenautogrammstunden oder einem Shop-in-Shop-Konzept kann das
kleinere Sortiment aus Kosten-, wie Platzgrinden kaum erfullen. Groter Trumpf der
kleinsten Buchhandlungen ist hingegen die personliche Beratung, die in den Ketten
meist zu kurz kommt.

Wie reagieren die betroffenen Marktteilnehmer/innen, also Verlage und das
unabhangige Sortiment, auf den Strukturwandel und welche Strategien erscheinen
erfolgsversprechend? Die betroffenen Marktteilnehmer/innen wenden
unterschiedliche Strategien an, um im Strukturwandel zu bestehen. Institutionelle
strategische Zusammenschlusse finden sich in der Organisation des Borsenvereins,
oder auch abseits davon in diversen Arbeitsgemeinschaften, die sich die Starkung
des unabhangigen Sortiments zum Ziel gesetzt haben. Auch die Verlage bemuhen
sich um kooperatives Verhalten in Form von Vertriebsgemeinschaften, denn um auf
dem scharf umkampften Markt relssieren zu konnen, braucht es Kooperation.
Besonders erfolgreich zeigt sich dabei eine Kooperation in GroRRbritannien, die mit
ihren MaRnahmen nicht nur andere unabhangige Verlage erreicht, sondern auch das
unabhangige Sortiment unterstutzen will. Einkaufsgemeinschaften und andere
Formen der Kooperation werden mittlerweile auch vom Sortiment verstarkt forciert,
auch wenn sich im stark individualisierten inhabergefuhrten Buchmarkt noch kein
Modell als durchschlagend erfolgreich darstellen konnte. Auch in Osterreich gibt es
institutionelle Anstrengungen in diese Richtung, in Form der ARGE Privatverlage,
oder auch der Kooperation buch und media. Vor allem inhabergefuhrte
Buchhandlungen ohne eine Aussicht auf Nachfolge verkaufen ihre Buchladen an die
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fuhrenden Ketten oder schlie3en ihre Pforten fur immer. Andere versuchen mit der
Strategie der Marktdurchdringung maoglichst viele Kund/innen an sich zu binden und
mit dem vorhandenen Sortiment ein Mehr an Kund/innen zu erreichen. Auch die
Strategie der Markterweiterung wird von einigen Marktteilnehmer/innen angewandt,
wenn auch sicher nicht im Ausmald wie die strategische Diversifikation des
Sortiments. Eine Unternehmensausrichtung in der Nische wird von vielen
Branchenkenner/innen empfohlen, wenn auch bei den Betroffenen Zweifel bestehen,
ob diese strategische Ausrichtung genugt, um neben den Ketten wirtschaftlich
bestehen zu konnen. Ein genereller Trend im herstellenden Buchhandel ist der
strategische Ausbau des Direktvertriebs der Verlage, ein Umstand, der einerseits der
restriktiven Einkaufspolitik der Ketten geschuldet ist, andererseits aber auch dem
Vormarsch des Internets.

Welche Entwicklungstendenzen lassen sich fur den verbreitenden Buchhandel
prognostizieren? Branchenkenner/innen vermuten, dass sich der Strukturwandel in
den nachsten Jahren fortsetzen wird, Internet und Filialsysteme werden dem
unabhangigen Sortiment weiter zusetzen. Damit andert sich auch die Rolle der
Buchhandler/innen: Gerade in filialisierten Betrieben werden die Einkaufs-
kompetenzen der Mitarbeiter/innen immer starker beschrankt, implizit leidet darunter
auch der Prestigefaktor des Berufes. Noch nicht abzusehen sind hingegen die
Folgen der fortschreitenden Digitalisierung: In welcher Weise sich der Buchmarkt
verandern wird, wenn sich das E-Book durchsetzt, kann man allenfalls erahnen. Die
aktuellen Entwicklungen in Zusammenhang mit Google deuten aber darauf hin, dass
auch ein Buchmarkt denkbar ist, der den verbreitenden Handel nicht oder nur mehr
stark eingeschrankt an der Wertschopfungskette beteiligt.
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Abstract

Die vorliegende Arbeit analysiert die wirtschaftlichen Entwicklungen innerhalb des
verbreitenden Buchhandels in Deutschland und Osterreich. Dabei wird einerseits
untersucht, wie sich der Strukturwandel im Handel bemerkbar macht. Zur Analyse
herangezogen wird u.a. die Entwicklung der Vertriebskanale. Hier ist eine starke
Verschiebung innerhalb der Vertriebswege messbar, d.h. eine Veranderung
zugunsten des Online-Handels wie auch des Direktvertriebs der Verlage. Daruber
hinaus ist auch die Umsatzzunahme im Bereich Non Book zu verzeichnen.

Auch die Konzentrationstendenzen werden analysiert und aktuelle Zahlen der
Berechnung zurgunde gelegt. Die Untersuchung zeigt auf, welche Faktoren die
Konzentration begunstigen, und welche sie moglicherweise auch verlangsamen.
Daruber hinaus belegt die Arbeit anschaulich, welche Auswirkungen konzentrierte
Marktmacht auf Lieferant/innen, Mitbewerber/innen und Konsument/innen hat.
Deutlich wird hier die unterschiedliche Marktstruktur der beiden Lander: In Osterreich
konnten marktmissbrauchliche Verhaltenweisen nicht nachgewiesen werden, die
Kapitaldecke der kleinteiligen Verlagsszene ist fur grof3e finanzielle Forderungen von
seiten der Ketten offenbar zu dunn. Auch die Rolle der Buchleser/-innen wird
untersucht, sie haben einen entscheidenden Anteil an den Veranderungen im
Buchhandel. Der Trend zum Erlebniskauf kann nur von den grofdten
Buchhandlungsunternehmen geboten werden. Zuletzt wird anschaulich dargestellt,
welche unterschiedlichen Strategien die betroffenen Marktteilnehmer/-innen
anwenden, um im Strukturwandel zu bestehen. Einkaufsgemeinschaften und andere
Formen der Kooperation werden mittlerweile auch vom Sortiment verstarkt forciert,
auch wenn sich im stark individualisierten inhabergefuhrten Buchmarkt noch kein
Modell als durchschlagen erfolgreich darstellen konnte. Die Zukunft des Buchhandels
zeigt sich in der Analyse ambivalent: Internet und Filialsysteme werden dem
unabhangigen Sortiment weiter zusetzen. Damit andert sich auch die Rolle des
Buchhandlers/der Buchhandlerin: Gerade in filialisierten Betrieben werden die
Einkaufskompetenzen der Mitarbeiter/-innen immer starker beschrankt, implizit leidet
darunter auch der Prestigefaktor des Berufes. Noch nicht abzusehen sind

daruberhinaus die Folgen der fortschreitenden Digitalisierung.
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