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Vertriebskanal

Internet

Die Konvergenz der Medien und das veranderte Medi-

ennutzungsverhalten haben dazu gefiihrt, dass Verlage

die Inhalte ihrer Printtitel zunehmend auch als E-Paper

Uber das Internet verbreiten. Die dsb AG erstellt fur ihre

Kunden solche elektronischen Versionen.

Der Medienmarkt befindet sich in
einem Veranderungsprozess. Die Umsét-
ze im Stammgeschéft sind riickldufigund
das Mediennutzungsverhalten der Bun-
desbiirger verdndert sich. Das Internet
gewinnt eine immer grofere Bedeutung.
Um im Mediengeschift der zunehmend
digitalen Zukunft zu bestehen, miissen
die Verleger mit den technischen Ent-
wicklungen des Marktes Schritt halten.
Dabei kommt es vor allem auch auf die
Konzeption und Integration ergdnzender
Online-Angebote an.

Fiirchteten die Verlage anfangs
noch die Kannibalisierung des eigenen
Geschifts und waren im Hinblick auf
das Internet zuriickhaltend, nutzen sie
heute das Internet z.B. als Vertriebs-
weg fiir ihre Offline-Produkte. Die
Distributionsmdglichkeiten von digi-
talen Inhalten in Schrift, Bild und Ton
ermdglichen den Medienunternehmen
dabei vor allem auch neue Formen und
Formate des Publizierens und damit
des Vertriebs. Das Internet als neuer
Vertriebskanal hat sich inzwischen
neben den traditionellen Vertriebswe-
gen etabliert. Die Verlage bringen ihre
Zeitschrifteninhalte als E-Paper ins
Netz und damit zum Leser.

Der verlagsunabhdngige IT-Dienst-
leister dsb AG unterstiitzt seine Kunden
seit April beim E-Publishing, tibernimmt
die Produktion des E-Papers sowie das
Hosting der E-Publishing-Anwendung
und steht auch als Partner fiir inte-
grierte Web-Szenarien zur Verfligung.
Olaf Bendt, Vertriebsleiter der dsb AG,

weist auf den Mehrwert hin, den Ver-
lage ihren Lesern und Abonnenten mit
E-Publishing bieten konnen. Das E-
Paper konne beispielsweise als Premi-
um-Angebot fiir bestechende Abonnenten
dienen. Zudem konnen durch die Erstel-
lung eines E-Papers neue Lesergruppen
erschlossen und die Reichweite erhoht
werden. ,,Unter Einhaltung bestimmter
Kriterien ist diese Reichweitenerh6hung
auch IVW-relevant®, erldutert der Ver-
triebsleiter.

Der Aufbau eines elektronischen
Archivs wird durch die Speicherung
der Inhalte ebenfalls erleichtert. ,,Ein-
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mal produzierte Online-Inhalte sollten
in einer zentralen Datenbank stehen,
die die weitere Nutzung dieser Inhalte
medienneutral unterstiitzt”, sagt Olaf
Bendt. ,,So lassen sich Online-Archive
und ganze Informationsportale realisie-
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ren.
Mit Video und Ton

Die elektro-
nischen Zeitschrif-
tenausgaben schen
dabei genauso aus
wie die gedruck-
ten Heftversi-
onen, deren Lay-
outiibernommen
wird.

Die E-
Paper der
dsb

bie-
ten aber zudem
eine  Vielzahl an o2
zusitzlichen Features. e
Neben den Texten kon-
nen z.B. Video- oder
Audiomaterial, Podcasts
oder animierte Anzeigen in
die digitale Version integriert werden.
Auch die Verlinkung auf Web-Shops
und weiterfithrende Angebote ist mog-
lich.

Als Basis fiir das E-Paper dient
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das PDF-Dokument einer Zeitschrift.
Die dsb-Losung generiert daraus eine
elektronische Ausgabe des Print-Medi-
ums. Diese kann dann um zusitzliche
Rich Media Inhalte angereichert und
automatisch mit anderen Internet-Sei-
ten verlinkt werden.

Die von dsb genutzte Software
wird international u.a. in GroBbritan-
nien von der Financial Times Gruppe
oder der VNU genutzt. ,,Wir sind seit
April exklusiver Vertriebspartner fiir
diese Losung in Deutschland und bisher
sind wir auf reges Interesse gestof3en®,
sagt Bendt. Ein erstes Pilotprojekt sei
mit einem Online-Katalog geplant und
wird demdichst starten ,,Dariiber hinaus
haben wir fiir einen Industriekunden die
Présentation eines Produktkataloges als
E-Paper mit integrierter Verlinkung der
dort genannten Angebote zu dessen E-
Shop realisiert.*

Bendt kiindigt an, dass die E-
Paper-Losung kurzfristig noch kom-
fortabler werden wird. ,,Ziel ist es, ein
Informationsportal anzubieten, das dem
Nutzer ermdglicht, spezifische Arti-
kel aus unterschiedlichen Ausgaben
in einem nutzerindividuellen Online-
Dokument zusammen zu fassen, das
auf Wunsch dann sogar als pdf zur Ver-
fligung steht”, so der Vertriebsleiter.
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Steigerung des Markenwerts

dnv: Warum haben Sie sich zur Einfihrung des E-Publishing entschieden?
Olaf Bendt: Wir von der dsb AG unterstiitzen Verlage und Full-Service-Dienstlei-

ster mit unseren bisherigen Softwareldsungen seit lan-
gem bei der Vermarktung und dem Vertrieb von Print-
und Merchandising-Produkten. Unsere E-Publishing
Losung stellt dabei eine sinnvolle Erganzung dar und
ermaglicht, dass Web-Szenarien hoch integriert mit den
ohnehin vorhandenen CRM-Daten aus den konventio-
nellen Vertriebsbereichen abgebildet werden kénnen.
Als Stichworte seien hier nur die Authentifizierungspro-
zesse zu Premium-Online-Bereichen flr Abonnenten
oder die Abbildung von Paymentprozessen erwahnt.

dnv: Schadet der Online-Vertriebsweg den klassi-
schen Vertriebswegen nicht?

Olaf Bendyt: Die Frage stellt sich aus unserer Sicht
so nicht. Verlage sind abstrakt gesprochen Informati-
onsanbieter. Das Internet hat heute bereits eine derart
grofRe Dynamik, dass der Informationsbedarf der Inter-
net-User aus einer oder mehreren Quellen gedeckt
wird. Eine Sperrung der Verlage, ihre Inhalte online
anzubieten, kdme einer kampflosen Uberlassung dieses

Olaf Bendt,
dsb-Vertriebsleiter

Feldes an andere Anbieter, wie Google und Co. gleich. Online-Angebote der Verlage
schaden also nicht dem klassischen Vertriebsweg, sondern erhalten und steigern im

Idealfall den Markenwert von Print.

,,und natiirlich werden wir die Integra-
tion mit unseren bestehenden Abo- und
Versandhandels-Losungen vorantrei-
ben und so durchgéngige Prozessketten

ohne Medienbruch abbilden konnen,
z.B. eine Abo-Werbung in einem E-
Paper, die bei Bestellung automatisiert
in unser Abo-System einflief3t. (vg)




