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Als Fullservice-Dienstleister kennen wir die Anforderungen
 an ein leistungsorientiertes, innovatives Vertriebsmarketing aus
 jahrzehntelanger Erfahrung im Zeitschriftenmarkt. Gemeinsam
 mit unseren Kunden entwickeln wir die individuelle Vertriebsstrategie
 für ihre Medienmarken.
 Ob für den Einzelverkauf oder das Direktkundenmarketing,
 ob digitale Vermarktung oder verkaufsfördernde POS-Maßnahmen,
 ob ganzheitliche Logistiklösungen oder Im- und Export – wir bieten
 alle Dienstleistungen aus einer Hand.
 Unser Anspruch an Qualität, Innovation und Flexibilität wird
 dafür sorgen, auch Ihr Vertriebsmarketing profitabler zu machen.
 Rufen Sie uns einfach an:
 +49.40.378 45-6170DPV Deutscher Pressevertrieb www.dpv.de
 Maßgeschneiderte Vertriebsstrategien gibt es nur vom Spezialisten.

Page 3
						

3
 iDT
 DKg
 DD
 d
 DPV in Zahlengegründet: 2006
 Mitarbeiter: über 500
 Firmen: 15
 Standorte: 6
 betreuter Bruttomarktumsatz: 1,1 Mrd. € (2009)
 betreute Abo-Aufträge: > 5 Mio.
 EDITORIAL
 Für jeden Verlag die passende Vertriebsleistung
 Liebe Leser,
 Zeiten wie diese erfordern eine stärkere Hin-wendung der Verlage zum Vertriebsmarkt. Nicht nur, weil der Anteil der Vertriebserlöse in fast allen Verlagen vor dem Hintergrund der Konjunkturkrise im Anzeigenmarkt in den letz-ten beiden Jahren stark angestiegen ist, sondern vor allem, weil ein umfassender Strukturwan-
 del den Vertriebsmarkt der Zukunft gegenüber den heutigen Rahmenbedingungen stark verändert. Wie verändert sich das Mediennutzungsverhalten der Leser weiter und mit welchen Produktkonzepten können Verlage die zukünftigen Bedürfnisse der Leser erfüllen? Wie verändert der scharfe Wettbewerb die großen Player und den Markt? Lässt sich in diesem Zuge das Pressevertriebssystem im Einklang der Handelsstufen bewahren? Welche Chancen bietet die zunehmende Digitalisierung des Pressevertriebs? Und lässt sich der Online-Markt durch eine überzeugende Paid-Content-Strategie für die Verlage zurückgewinnen? Diesen Fragen muss sich die Branche stellen.
 Warum haben wir diese Publikation gemacht? Dieses Supplement ist entstanden, weil es nicht nur die beschriebenen großen medienpolitischen und strategischen Fragestellungen sind, die in den Verlagen eine Auseinandersetzung und Positionierung im Vertriebsmarkt erfordern. Es ist vielmehr auch die tägliche Herausforderung in der Marktbearbeitung, die Exzellenz im vertrieblichen Handwerk und die Kompetenz der Vertriebsorganisatio-nen, die den Verlagen den Erfolg in der komplexen Vertriebswelt sichert. Mit dieser Sonderpublikation wollen wir zeigen, mit welchen Mitteln und Maßnahmen der Medien-vertrieb erfolgreich und wirtschaftlich bleibt – allen widrigen Trends zum Trotz. Wir wollen die Frage beantworten, welche Vertriebsdienstleistung ein Verlag heute braucht.
 In Zeiten fortschreitender Polarisierung zwischen „Mass Market“ und „Special Interest“ brauchen Verlage einen Problemlöser, einen kundenorientierten Vertriebsdienstleister, der in der Lage ist, modular sämtliche Dienstleistungen aus einer Hand anzubieten und fähig ist, Veränderungen der Rahmenfaktoren im Geschäft mit geeigneten Maßnahmen aufzunehmen – z.B. im Zusammenhang neuer gesetzlicher Rahmenbedingungen. Ein solcher Dienstleister muss mit motivierten und engagierten Mitarbeiter Innovationen bringen und durchsetzen, er muss eine starke technische Infrastruktur vorhalten. Und er braucht eine starke Stimme im Markt, um die Interessen des Kunden durchzusetzen.
 Ich wünsche Ihnen eine anregendes Lesevergnügen, Inspiration und Unterhaltung. Lassen Sie uns auch darüber sprechen, was der DPV für Sie tun kann.
 Ihr
 Olaf Conrad
 DPV- Geschäftsführer Dr. Olaf Conrad
 I
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4
 VERTRIEBSMARKT
 Titelflut und AuflagenerosionPrint lebt, aber unter erschwerten Bedingungen: Zeitschriften müssen sich heute gegen andere Medien behaupten und aus der Titelfülle hervorstechen
 L Für eine Mediengattung, der gele-gentlich schon das baldige Able-
 ben vorausgesagt wird, ist Print erstaun-lich lebendig: Obwohl Zeitschriften und Zeitungen seit den frühen 1990er-Jahren mit dem privaten Rundfunk und seit den späten 1990er-Jahren auch mit Internet-Angeboten um die Aufmerksamkeit der Menschen buhlen müssen, ist ihr Ange-bot im Handel bis vor Kurzem beständig gestiegen. So wuchs das Ordersortiment, also die Summe aller Titel, die über das Presse-Grosso bezogen werden können, von durchschnittlich 3.600 (1997) auf 6.000 (2009). Auch das Präsenzsortiment, d. h. die Titel, die durchschnittlich im Einzelhandel verfügbar sind, hat in die-ser Zeit zugenommen: von 1.600 (1997) auf 1.850 (2010).
 Fragmentierter MarktLeser finden am Point of Sale (POS) ne-ben General-Interest-Titeln heute eine große Fülle hochspezialisierter Print-Produkte vor, die sich an spezifische, oft eng umgrenzte Zielgruppen richten. Den Einzelhandel stellt dies oft vor er-hebliche Probleme, weil das Platzange-bot für die in großer Menge gelieferten Neuerscheinungen und Bestandstitel kaum ausreicht. Die angemessene Prä-sentation von Presse-Produkten ist da-her eine Aufgabe, an der Verlage, Natio-nalvertriebe und Grossisten gemeinsam mit dem Einzelhandel ständig arbeiten.
 Die Regale am POS sind gut gefüllt, doch es gibt erste Anzeichen einer Kon-solidierung am deutschen Zeitschriften-markt: So ging 2009 hierzulande erst-mals seit sieben Jahren die Anzahl der beim Auflagen-TÜV IVW gemeldeten Titel zurück. Die gesamte verkaufte Auf-
 4 DPV-Sonderveröffentlichung
 lage von Zeitungen und Zeitschriften in Deutschland schrumpft schon länger. Allein im Presse-Grosso ging z.B. der Ab-satz von Presse-Erzeugnissen binnen zehn Jahren um fast ein Drittel auf 2,7 Mrd. Exemplare (2009) zurück. Tenden-ziell wird sich diese Entwicklung fortset-zen, die Branche geht davon aus, dass die Auflagen in der nächsten Zeit je nach Segment und Verlag um 2 bis 3 % pro Jahr zurückgehen.
 Die einzelnen Sparten sind von dieser Tendenz unterschiedlich stark betroffen: Der Anteil des Einzelverkaufs (EV) an der gesamten verkauften Auflage ist in den vergangenen Jahren zwar gesunken, doch er bleibt der wichtigste Auflagen-bestandteil: Auf den EV entfielen 2009 im Jahresdurchschnitt knapp 58,9 % des Gesamtverkaufs (ohne Zeitungen und
 Mitgliedermagazine). 1999 waren es noch 67,3 % gewesen. Auch die Zahl der Abos (ohne Mitgliederstücke) hat abge-nommen, aber ihr Anteil an der Gesamt-auflage ist gestiegen. Sie machen heute ein Viertel der verkauften Auflage aus. Das Gewicht von Lesezirkel (heute: 5,9 %) und sonstigen Verkäufen/Borde-xemplaren (10,9 %) ist ebenfalls größer geworden, wobei die absolute Zahl von Lesezirkelexemplaren sogar höher ist als noch vor zehn Jahren.
 Die Auflagenverluste vieler Zeitungen und Zeitschriften sind nicht in gleichem Umfang mit Umsatz-Rückgängen ver-bunden. Zahlreiche Verlage konnten durch Erhöhungen der Copypreise die Vertriebsumsätze stabilisieren. Der Ver-trieb hat als Umsatzbringer sogar an Be-deutung gewonnen, weil in der zweiten
 VERÄNDERUNG DER AUFLAGENSTRUKTUR SEIT 1999 *
 Einzelverkauf unter Druck
 * Entwicklung der Auflagensparten der IVW Publikumszeitschriften (ohne Zeitungen, ohne Mitgliedermagazine etc.) Anteil am Gesamtverkauf in % Quelle: DPV
 Einzelverkauf Abonnement Lesezirkel Sonderverkauf + Bordexemplare2009200820072005200420032002200120001999
 67,3
 22,1
 3,96,7
 65,7
 22,4
 4,0
 7,9
 64,0
 22,8
 4,5
 8,7
 63,3
 23,8
 4,8
 8,1
 62,6
 24,0
 5,0
 8,4
 61,2
 25,0
 5,2
 8,7
 60,9
 24,7
 5,4
 9,1
 57,8
 25,4
 6,0
 10,8
 57,7
 24,9
 6,0
 11,4
 58,9
 24,4
 5,9
 10,9
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 Hälfte des Jahres 2008 die Ausläufer der Wirtschafts- und Finanzkrise die Anzei-genmärkte erreichten. Eine große Pub -likumszeitschrift wie „Focus“ hat 2009 laut Nielsen Media Research mehr als ein Viertel ihres Brutto-Werbeumsatzes verloren. Wer in dieser Situation die Auf-lage konstant halten und/oder Preis -erhöhungen durchsetzen konnte, ist besser durch die Krise gekommen. „Gut gemachte Zeitschriften, die sich als ech-te Marken etabliert haben, behaupten sich auch in Krisenzeiten“, bilanziert DPV-Geschäftsführer Olaf Conrad.
 Wandel im EinzelhandelDas Zusammentreffen von Titelflut und Auflagenerosion stellt Zeitschriftenver-lage und ihre Dienstleister heute vor be-sondere Herausforderungen und erfor-dert neben zeitgemäßen redaktionellen Konzepten Vertriebs-Expertise. Wenn beide Herausforderungen erfüllt sind, steht einer Erfolgsgeschichte nichts im Weg: Auch Titel für spitze Zielgruppen haben im Vertriebsmarkt heute gute Chancen, vorausgesetzt das redaktionel-le Konzept ist stimmig und spricht die anvisierte Leserschaft an. Um hier zu reüssieren und im Vertriebsmarkt die passenden Outlets zu identifizieren, ist eine sehr sorgfältige vertriebliche Steue-rung notwendig.
 Der Vertrieb von Zeitschriften ist nicht nur wegen der veränderten Me-diennutzung und der Fragmentierung
 der Zielgruppen heute anspruchsvoller geworden: Auch die Struktur des Einzel-handels (zum Abonnement siehe S. 8/9) hat sich in den vergangenen Jahren gravierend verändert. Mit 123.033 Presseverkaufsstellen hat das deutsche Verkaufsnetz für Zeitungen und Zeit-schriften 2009 einen neuen Höchststand erreicht. Grund für den Zuwachs ist im Wesentlichen, dass weitere Lebensmit-tel-Discounter Presse in ihre Sortimente aufgenommen haben. So verfuhr Anfang 2009 die Edeka-Tochter Netto-Marken-discount für die rund 2.300 von Tengel-mann übernommenen Plus-Filialen. Bei gut 10 % aller Presseverkaufsstellen handelt es sich mittlerweile schon um Discounter. Weil sie nur ein beschränk-tes Sortiment haben, profitieren kleine-re, mittlere und neue Titel davon nicht. Dagegen ist im Pressefachhandel (Ge-schäftsart 01) eine weitere Erosion zu beobachten: Die Zahl dieser Verkaufs-stellen sank zuletzt von 15.106 (2008) auf 14.658 (2009), was einem Rückgang um knapp 3 % entspricht.
 Grosso-System unter DruckMittler zwischen Verlagen sowie Natio-nalvertrieben einerseits und Einzel-händlern andererseits sind die derzeit 73 Grossisten, die jedoch einem starken Fu-sionsdruck ausgesetzt sind. Die großen Fragen des Grosso-Systems sind: Wie können Wirtschaftlichkeit und objektive Bewertbarkeit des Systems verbessert
 werden? Und wie lassen sich das Neutra-litätsgebot, der freie Marktzugang und die Chancengleichheit aller Titel im Re-gal sowie ein starkes Verkaufsstellennetz von Pressefachhändlern mit breiten, an-spruchsvollen Sortimenten sicherstel-len? Gerade kleine und mittlere Verlage brauchen in dieser Situation nicht zu-letzt Vertriebspartner mit einer starken Stimme im Markt – damit Print noch lange lebendig bleibt.
 VERTRIEB IN ZAHLEN
 Maximal 6.000 Titelb Das maximale Ordersortiment ist binnen zehn Jahren von 3.700 auf 6.000 Titel (2009) gestiegenb Das durchschnittliche Präsenz -sortiment ist binnen zehn Jahren von 1.650 auf 1.850 (2009) Titel angewachsenb Laut Ehastra 2009 existieren in Deutschland 123.033 Presse- Einzelhändlerb An 363 Standorten gibt es in Deutschland 497 Bahnhofsbuchhandel-Verkaufsstellen. Dahinter stehen 50 Bahnhofsbuchhandel-Firmen b Die IVW-Abo-Auflage (nur Publikums-zeitschriften, ohne Mitgliederstücke, ohne Mitgliedermagazine) ist im Jahresdurchschnitt von 22,3 (1999) auf 21,2 Mio. Exemplare (2009) zurück -gegangen
 Quelle: DPV
 HEINRICH BAUER VERLAG AUF PLATZ 1 *
 Umsatzanteile Vertriebsmarkt Grosso
 * Jahresangabe 2009, ohne Zeitungen Quelle: DPV
 DPV-Gesamt: 18,4%
 ASV-Gesamt: 13,6%
 HBV -Gesamt: 25,7%
 Bauer21,5%
 VU4,2%
 Axel Springer AG10,4%
 ASV Vertriebs GmbH3,2%
 DPV G+J7,4%
 DPV Network6,3%
 Spiegel2,3%
 SPECIAL-INTEREST!1,6%
 Saarbach0,8%Burda12,4%
 MZV / Partner-MedienServices14,3% IPS1,6%
 Stella1,9%
 Rest12,0%
 DEUTSCHER PRESSEVERTRIEB AUF PLATZ 1 *
 Umsatzanteile Vertriebsmarkt BB
 * Jahresangabe 2009, ohne Zeitungen Quelle: DPV
 DPV-Gesamt: 33,3%
 ASV-Gesamt: 18,4%
 HBV -Gesamt: 9,7%
 MZV / Partner-MedienServices12,0%
 Bauer5,4%
 VU4,3%
 Axel Springer AG10,0%
 ASV Vertriebs GmbH8,4%
 DPV G+J10,9%
 DPV Network9,3%
 Spiegel5,8%
 SPECIAL-INTEREST!1,5%
 Saarbach5,8%
 Burda6,9%
 IPS2,8%
 Stella2,1%
 Rest14,9%
 DPV-Sonderveröffentlichung 5
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6
 DPV UND EINZELVERKAUF
 Kundenorientierung gehört zur DNAWeltweit präsent und vor Ort stark: Der DPV organisiert mit DPV Network, DPV Worldwide und DPV Services den Verkauf von Presse im Einzelhandel
 L Wer heutzutage im Vertriebsge-schäft die Ecken auskehren will,
 muss auch vor die Tür gehen: 35 DPV-Vertriebsrepräsentanten sind im Dienst der DPV-Kunden bei Grossisten, Bahnhofsbuchhandels-Zentralen, Ein-zelhändlern oder sogar bei Presse- Importeuren in Österreich, der Schweiz, Italien, Frankreich, Dänemark und den Benelux-Staaten unterwegs. Deutsch-lands größter Zeitschriften-Außen-dienst, angesiedelt bei der DPV-Unit DPV Services, ist ständig im Markt-Ein-satz und sorgt dafür, dass die Titel seiner Kunden an den richtigen Verkaufsstel-len angeboten und angemessen plat-ziert werden.
 Die DNA des DPVDie Verlage würden in Zukunft noch stär-ker auf solche Dienste angewiesen sein, prognostiziert Stephan Busse aus der Unternehmensentwicklung bei DPV Network: „Unsere DPV-Vertriebsreprä-sentanten unterstützen die Grossisten bei ihren Außendienstaufgaben vor Ort und übernehmen Marketing-Aktivitäten am POS für Verlagskunden.“ Gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten muss ein Nationalvertrieb auch bei den Han-delspartnern vor Ort aktiv sein und dafür sorgen, dass die betreuten Titel am Büd-chen auch gefunden werden.
 6 DPV-Sonderveröffentlichung
 Kundenorientierung gehört zur DNA des DPV: Das Verlagshaus Gruner + Jahr hat schon 2006 einen Weg eingeschlagen, den andere Häuser erst seit Kurzem ge-hen, und seine vertrieblichen Aktivitäten und Tochterfirmen unter dem DPV-Dach zusammengeführt. Der Full-Service-Dienstleister deckt Direkt- und Einzel-handelsmarketing, Presselogistik, inter-nationalen Medienvertrieb sowie die digitale Vermarktung von Medienpro-dukten ab. Innerhalb des DPV gilt bei aller Vielfalt der Angebotspalette der Grund-satz des spartenübergreifenden Denkens: „Der Kunde redet nicht mit drei oder vier Leuten, für den Einzelhandel im Inland und Ausland, für das Abo oder den Lese-zirkel hat er nur einen gemeinsamen Ansprechpartner, hinter dem wiederum eine Anzahl von Spezialisten für die je-weilige Sparte stehen“, betont Busse.
 Im DPV wirken eine ganze Reihe von Units zusammen, wenn es darum geht, Zeitschriften im In- oder Ausland zuerst an den Point of Sale (POS) und dann an Frau oder Mann zu bringen (zum Abon-nement siehe S. 8/9). Das Spektrum der Dienstleistungen reicht dabei vom klas-sischen Nationalvertrieb über die Belie-ferung von Spezialverkaufsstellen bis hin zu eher unterstützenden Aufgaben wie PR, Öffentlichkeitsarbeit, Rechtsbera-tung oder Marktforschung.
 Den Mandanten verpflichtetWährend DPV Gruner + Jahr für die G+J-Marken (u.a. „Stern“, „Geo“, „Brigit-te“) zuständig ist, kümmert sich die Ein-heit DPV Network um andere Verlage – etwa zwei Drittel der Umsätze des Gesamtunternehmens DPV kommen übrigens aus dem Mandantengeschäft.
 Wesentliche Aufgaben von DPV Network sind u.a. die Steuerung des Einzelver-kaufs und – auf Wunsch – die Betreuung der weiteren Vertriebssparten sowie Marketingunterstützung und Beratung bei der Erschließung neuer Vertriebs -kanäle. DPV Network betreut rund 100 Verlage mit 300 Zeitschriften und Non-Press-Produkten. Die Unternehmens-einheit ist ausschließlich den Interessen der Mandanten verpflichtet, profitiert aber von der Zugehörigkeit zu einem Medienhaus, das nicht nur im Vertriebs-geschäft über große Expertise verfügt.
 Dienstleistungen betriebswirtschaft-licher und logistischer Art für die Unter-nehmen des DPV erbringt DPV Services. Neben dem starken Außendienst sind hier weitere Dienstleistungen wie POS-Marketing und Marktanalyse angesie-delt, durch die Mandanten den Vertrieb ihrer Titel am POS justieren und ihre Zeitschriften aus der Titelflut emporhe-ben können.
 Im POS-Marketing bietet der DPV Kunden z.B. eine ganze Reihe innovati-ver Tools an (siehe auch S. 10/11). Dazu gehört etwa das Regiopaket mit Ver-kaufsförderungsmaßnahmen, die bei lokalen Veranstaltungen wie Messen und Events titelindividuell gebucht wer-den können. So lässt sich im regionalen Rahmen viel Aufmerksamkeit für den Titel generieren – bei überschaubarem finanziellen Aufwand für den Verlag. Als bundesweite Zweitplatzierung ist die Belegung des Displays Tarazzi möglich, das in Tankstellen und Raststätten des Tank & Rast-Verbundes steht.
 Der DPV stellt den Kunden zudem Werkzeuge zur Verfügung, die ihnen eine genaue Analyse ihres jeweiligen
 „Ein Nationalver-trieb muss vor Ort aktiv sein“, meint Stephan Busse, DPV Network
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 Marktes erlauben. Sie können z.B. den Lebenszyklus von Konkurrenztiteln oder die Entwicklung von Copypreisen genau unter die Lupe nehmen und dann den Vertrieb des eigenen Titels verbessern. „Wir können sehr genau das Umfeld be-schreiben und analysieren, in dem eine Zeitschrift erscheint“, sagt Hans-Werner Kreuzer, Leiter Vertriebsmarketing und Prokurist bei DPV Network.
 Genaue Analyse des MarktesDPV-Kunden können darüber hinaus auf die Zahlen der Einzelhandelsstruk-turanalyse (Ehastra) zurückgreifen. Die Ehastra ist eine Strukturanalyse des ge-samten Zeitungs- und Zeitschriftenein-zelhandels in Deutschland, in der zahl-reiche Informationen von Geschäftsart bis Sortimentsbreite erhoben werden. Mithilfe der Daten kann ein Verlag z.B. erkennen, wo in einer Gemeinde oder ei-nem Postleitzahlengebiet sein Titel nicht geführt wird, obwohl andere Zeitschrif-ten aus derselben Gattung im Angebot sind. In Gesprächen mit Grossisten und Einzelhändlern kann der DPV dann den Vertrieb dort justieren. „Unsere Analyse-tools sorgen für Transparenz in der täg -lichen Vertriebsarbeit“, sagt Kreuzer.
 Zum Service des DPV gehören auf Wunsch aber auch Dienstleistungen, die mit dem klassischen Vertrieb wenig zu tun zu haben. So unterstützt er seine Kunden bei der Öffentlichkeitsarbeit
 und hilft bei Rechtsfragen, etwa zum Titelschutz oder Urheberrecht. Auch beim Umgang mit der IVW gibt der DPV Hilfestellung: etwa durch IVW-Auflagen-Analysen und die Erstellung der IVW-Unterlagen. Wenn vom Kunden ge-wünscht, übernimmt er auch die Mel-dungen beim Auflagen-TÜV.
 Eine wichtige Vertriebssparte gerade für Special-Interest-Titel ist der Verkauf in Outlets, die nicht über die klassischen Vertriebswege beliefert werden. Die Be-treuung – von der Belieferung bis zur Ab-rechnung – solcher Spezialverkaufsstel-len nimmt der DPV seinen Kunden ab. Der Service wird neben den Verlagen des DPV auch für Kunden der Firmen W.E. Saarbach und SI Special-Interest GmbH genutzt. Die W.E. Saarbach GmbH ist der führende Importeur ausländischer Zei-tungen und Zeitschriften und gehört seit 2006 mit der SI Special-Interest GmbH zum DPV-Firmenverbund.
 Stichwort Ausland: DPV Worldwide exportiert weltweit Zeitschriften, Zeitun-gen, Partworks und Taschenbücher. Die DPV-Unit organisiert das Auslandsge-schäft für die DPV-Schwesterfirmen so-wie externe Verlagskunden. Das deutsch -sprachige Ausland macht etwa die Hälfte des Geschäftsvolumens des Exporteurs aus. Die wichtigsten Abnehmer der von DPV Worldwide exportierten Presse -produkte sind deutsche Urlauber und deutschsprachige Residenten. Das Aus-
 landsgeschäft ist für Verlage ein festes Standbein: Auch in wirtschaftlich schwierigen Zeiten reisen die Menschen gerne – und wollen Zeitschriften und Zeitungen nach ihrem Gusto nicht mis-sen. DPV Worldwide vertreibt rund 1.500 Titel und erreicht etwa 120 Länder. Die hohe Zahl der betreuten Titel ist eine gu-te Voraussetzung dafür, dass selbst der Export nach Übersee auch wirtschaftlich erfolgreich sein kann.
 Engagiert für die BrancheDPV Worldwide ist zudem der Veran-stalter des führenden Branchen-Events „Timmendorf-Tagung“ für Verleger und Importeure und wirkt im Vorstand des internationalen Branchenverbands Distripress mit. Für die Belange der Branche setzt sich auch die Unterneh-mensgruppe selbst ein: Der DPV enga-giert sich z.B. in den Arbeitskreisen des Verbands Deutscher Zeitschriftenver -leger (VDZ) und vertritt die Interessen mittelständischer Verlage im Arbeits-kreis Mittelständischer Verlage AMV. Außerdem macht der DPV sich für die Bewahrung eines Grosso-Systems stark, das den freien Marktzugang für Zeit-schriften und Zeitungen und somit die Pressevielfalt sichert. Weiterhin fühlt der DPV sich der Pflege der Magazinkul-tur verpflichtet – dies zeigt sich u.a. durch Sponsoringaktivitäten wie bei den Lead Awards.
 © K
 unst
 art.n
 et
 Analyse auf Gemeindeebene: Ermittlung von Verkaufspotenzialen
 Titelflut am Kiosk: Gerade kleine Verlage brauchen einen starken Partner,um am POS nicht unterzugehen
 DPV-Sonderveröffentlichung 7
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8
 DPV UND ABONNEMENT
 Tools und Techniken für die Abo-WerbungDPV Direct hat sich auf alle Dienstleistungen spezialisiert, die mit dem Gewinnen, Halten und Veredeln von Abonnements zu tun haben
 A
 L Wenn einen Verlagsmanager das Gefühl beschleicht, dass er den
 Überblick über die Herkunft und Wirt-schaftlichkeit seiner Abonnements ver-loren hat, dann sollte er sich bei DPV Direct über effizientes Abo-Marketing informieren. Die DPV-Unit, die mehr als fünf Mio. Abonnements betreut, hat sich auf alle Dienstleistungen spezialisiert, die mit dem Gewinnen, Halten und Ver-edeln von Abos zu tun haben – unter-stützt von einem modernen IT-System für das Customer Relationship Mana -gement (CRM) im Direktmarketing- Geschäft. Mithilfe des systematisch auf-gebauten Datenschatzes über Markt, Kunden, Zielgruppen und Konsumenten kann Mirjana von Knobelsdorff, bei DPV Direct verantwortlich für Business Development, für jedes Abo sagen, aus welcher Werbemaßnahme es gewonnen wurde, was es gekostet hat – und welche Marketingmaßnahmen dem Verlags-haus empfohlen werden, um eine Kün -digung abzuwenden. DPV Direct ist der Partner zur Lösung aller Vertriebshe-rausforderungen, die sich rund um das Abo- und Direktkundengeschäft stellen.
 Erfolge analysierenNeben der allgemeinen Kauf-Zurück -haltung, die sich in sinkenden Abo- Auf -lagen niederschlägt, ist die geringere
 8 DPV-Sonderveröffentlichung
 Abo-Haltbarkeit eines der drängendsten Probleme im Markt. Gerade in diesem Bereich bietet DPV Direct Tools, um gegenzusteuern. Wichtige strategische Planzahlen liefert das hauseigene Data-base-Marketing. „Nur wer die wichtigen Abo-Kennzahlen wie z. B. Response, Haltbarkeiten, Resell-Kosten und CpO-Werte heruntergebrochen aufs einzelne Abo kennt, kann steuernd eingreifen und den Erfolg einer Maßnahme auswerten“, erklärt Mirjana von Knobelsdorff.
 Wie hoch die Informationsdichte in der für Marketing-Aktionen genutzten Datenbank der Databasemarketing- bteilung ist, belegen diese Zahlen: Die Angaben zu 21 Mio. Kunden, die mit jeweils bis zu 250 Merkmalen von der Adresse bis hin zu Einträgen über die Kündigungswahrscheinlichkeit geführt werden, liefern eine solide Basis für eine
 professionelle Direktmarketing-Anspra-che. Im Data-Mining-Prozess werden qualifizierende Variablen je nach Kom-munikationsziel kombiniert, sodass un-term Strich die richtigen Angebote für die richtigen Kunden ausgesucht werden.
 Im Kampagnen-Managementsystem werden die Aktionen gesteuert, im Be-richtswesen überprüft und bewertet. Mithilfe der im Database-Marketing er-hobenen Haltbarkeitsstatistik lässt sich z. B. berechnen, wie hoch der IPO (In-vestment per Order) ist, ein Wert, der den Betrag ausweist, der maximal in die Ge-winnung eines Abonnements investiert werden darf, damit dieses Geld über die Laufzeit des Abos – verzinst – aus den Abo-Erträgen wieder zurückfließt.
 Die Erfahrung zeigt, dass Verlage ohne Database-gestützte Steuerung ver-triebsunterstützende Maßnahmen eher
 Kann auf einen großen Abo- Datenschatz zugreifen: Mirjana von Knobelsdorff von DPV Direct
 VERTEILUNG DER BESTELLKANÄLE BEI DPV DIRECT*
 Online als Bestellkanal für Abonnement wächst
 Alle Angaben in Prozent; * Basis: Bei DPV betreute umgewandelte Verlagsabonnements (Inland) Quelle: DPV
 OnlineFaxtelefonischschriftlich20092007200520032001
 65,7
 17,4
 10,9
 6,0
 62,5
 20,0
 6,6
 10,9
 50,9
 25,9
 6,2
 17,0
 42,8
 29,4
 4,3
 23,5
 31,6
 29,5
 2,8
 36,1

Page 9
						

9
 V
 nach dem Gießkannen- als nach mit dem Erfolgskontrolle-Prinzip durchfüh-ren. Dabei können simple Erkenntnisse bei der Umsetzung in Marketing-Maß-nahmen große Wirkung zeigen: Wenn durch geschickte Werbeansprache bei einem Kunden die Abrechnung auf Bankeinzug umgestellt wird, erhöht sich die Abo-Haltbarkeit signifikant.
 Halten rechnet sichDennoch verlangt die Abo-Pflege auch, dass für die Kunden Mehrwerte ge-schaffen werden: DPV Direct gelingt dies etwa durch Kalender-Aktionen. Jeder Neu-Abonnent von „Geo“ erhält Monat für Monat ein Kalenderblatt mit einem Foto aus dem aktuellen Heft – ei-ne Maßnahme, die von den Lesern als echtes Privileg wahrgenommen wird. Gute Erfahrungen hat man im Hause auch mit Cross-Selling-Angeboten ge-macht. So stoßen etwa Lesereisen bei anspruchsvollen Kunden auf große Ge-genliebe. Auch hierdurch werden die Marke und die Leser-Blatt-Bindung ge-stützt und zusätzliche Deckungsbei -träge generiert.
 Insgesamt summieren sich die Kom-munikationsleistungen im Jahr auf rund 22,5 Mio. Kontakte zwischen DPV Direct und den Kunden – darunter 7,1 Mio. Kontakte per Brief oder Fax, 6,0 Mio. über Mailings und 4,7 Mio. über Beilagen.
 Zudem kommt DPV Direct auf jährlich 2,3 Mio. Kundenkontakte per Telefon.
 Angesichts von immer heterogeneren Zielgruppen ist die Effizienz der Kom-munikationsstrategie die zentrale He-rausforderung. Bei einem geänderten Mediennutzungsverhalten vieler Kun-den erscheinen etwa klassische Mai-lings, die kostspielig sind und hohe Streuverluste aufweisen, nur dann sinn-voll, wenn die Wahrscheinlichkeit für einen Erfolg hoch ist. Um den Erfolg ei-ner Marketing-Maßnahme zu garantie-ren, existiert im Abo-Marketing von DPV Direct eine umfangreiche Testdaten-bank. Die einzelnen Mitarbeiter tragen die Ergebnisse ihrer Tests in eine Wis-sensdatenbank ein und stellen somit ihre Erfahrungen den Kollegen zur Ver-fügung. Die Tests werden dabei je nach Stoßrichtung kategorisiert, z.B. in „Maß-nahmen zur Neukundengewinnung“.
 Auch weil immer mehr Kunden nach Produkten im Internet suchen und Zeit-schriften-Abos gleich dort abschließen, kommt der digitalen Vermarktung bei DPV Direct eine wichtige Bedeutung zu (siehe dazu auch die Seite 10 u. 11). Das technologische und vertriebliche Online-Know-how hat sich auf vielen von DPV Direct betreuten Zeitschriften-Abo-Seiten bewährt. Darüber hinaus können diverse White-Label-Lösungen für Web-shops und Abo-Communitys angeboten
 werden – im „Look and Feel“ der jewei -ligen Marken, aber stets mit einer Real -time-Anbindung an das CRM-System.
 Frisch aus der Ideenschmiede kommt eine Webshop-Plattform für E-Com -merce-Lösungen, die als einziges derar-tiges Angebot im deutschen Online-Handel die integrierte Abwicklung von Abonnements, Merchandising-Produk-ten sowie Downloads jeglicher Art er-möglicht. Künftig stehen den DPV- erlagskunden alle Möglichkeiten offen, auf die Shop-Technologie zurückzugrei-fen. Wie bei allen Dienstleistungen des Hauses gilt bei den Online-Lösungen die Devise, dass sie jeweils separat, etwa für ein spezielles Projekt, oder aber als Rundum-Vertriebsservice in Anspruch genommen werden können. Dazu ge-hört auch die Beratung und Umsetzung bei den Themen Suchmaschinenmarke-ting (SEM), Suchmaschinenoptimierung (SEO), Affiliate- und E-Mail-Marketing.
 Zu den Erfolgsfaktoren im Abonne-ment-Geschäft gehört bei DPV Direct aber nicht nur ein breites Spektrum an Leistungen im Abo- und Onlinemarke-ting. Als Fullservice-Dienstleister bietet DPV Verlagskunden vielmehr auch eine Kundenserviceorganisation die neben ihrer Servicequalifikation eine starke Verkaufsorientierung entwickelt hat.
 Zudem benötigt ein moderner Abo-Dienstleister für das Erledigen der Kun-denanliegen im Namen seiner Mandan-ten eine fundierte Wissensbasis über alle Vorgänge rund um die verschiedenen Zeitschriftentitel. Deswegen wurde in den letzten Jahren bei DPV Direct konse-quent in den Ausbau eines „Infonet“ in-vestiert, das für alle Service-Mitarbeiter online jederzeit verfügbar ist und das aktuelle Informationen z.B. über Liefer-verzögerungen, Preiserhöhungen, Mar-ketingmaßnahmen oder beschädigte Ware beinhaltet. Unterstützt werden die Mitarbeiter bei ihrer Arbeit zudem von einem e-communication-Tool, das die schriftlichen Kommunikationskanäle (E-Mail, Fax, Brief) verschmilzt und so eine standardübergreifende, schnelle Bearbeitung der Kundenanfragen inklu-sive Reporting ermöglicht.
 Die langjährige Marktpraxis zeigt: Es hat sich für DPV Direct stets bewährt, den Blick in die Zukunft zu richten – und das nicht nur im Hinblick auf die Abo-Lebensdauer.
 Die Vielfalt des Direktmarketings beim DPV: Kundenansprache auf unterschiedlichsten Werbewegen
 DPV-Sonderveröffentlichung 9
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 ER DPV IN DER PRAXIS
 aßgeschneidert tatt von der Stange
 OS-Marketing, Abo-Akquise im Web und ein E-Kiosk für digitale Inhalte: er DPV findet für seine Kunden neue Wege für den Vertrieb ihrer Produkte
 L Der DPV geht heute viele Wege, um seinen Kunden den Vertrieb
 ihrer Produkte zu ermöglichen. Und manchmal baut er ihnen gleich selbst ei-ne Straße. Vier Beispiele für erfolgreiche Aktionen und Initiativen des DPV:
 Frischer Wind am POSDie Sonne scheint, die Wellen wogen – und in den Kioskregalen liegen Outdoor-Titel wie „Yacht“, „Bike“ oder „Boote“ ganz vorn. Das ist eine saisonale Marke-ting-Aktion am Point of Sale (POS) von DPV Network. Für die Aktion sucht der DPV während der Sommerferien gezielt Einzelhändler „mit Saisoneinfluss“ – überwiegend in Feriengebieten – heraus. Die Geschäfte werden dann vermehrt
 0 DPV-Sonderveröffentlichung
 u
 mit einschlägigen Publikationen und Verkaufsförderungsmitteln versorgt, und der DPV-Außendienst schwärmt aus, um die Platzierung zu kontrollieren. Gegebenenfalls wird nachbestellt und optimiert.
 Für die Wassersport-Titel des Delius Klasing Verlags sorgte der DPV während der Regatta „Kieler Woche“ für frischen Wind. Er hat den Einzelhandel mit spe-ziellen „Willkommen an Bord“-Paketen beliefert, die u.a. Schaufenster-Displays, Thekenaufsteller, Poster, Zahlteller und Regalstopper enthielten. Zusätzlich wur-den Absprachen mit dem Grosso zur Verteilung der Hefte getroffen. Die Au-ßendienst-Mitarbeiter kontrollierten die Präsentation und sorgten mit dafür, dass diese eventbezogene Aktion zu einem Erfolg wurde.
 Eine ganz andere Saison war der Sep-tember 2009: Bundestagswahl. Damals organisierte der DPV eine Verbund -aktion mit den Titeln „Stern“, „Der Spie-gel“, „Die Zeit“ und „Financial Times Deutschland“. Die Magazine und Zei-tungen wurden in einem auffälligen Display gemeinsam im Einzelhandel platziert, für kleinere Verkaufsstellen gab es einen Thekenaufsteller mit Count-down-Zähler, dazu passende Plakate erhöhten die Aufmerksamkeit. Insge-samt erreichten die Publikationen in den fünf Wochen vor der Wahl über 30 Mio. POS-Kontakte. Die Abverkäufe der Titel stiegen deutlich. So verkaufte „Der Spie-gel“ in den teilnehmenden Verkaufsstel-len rund 9 % mehr Exemplare als in den Geschäften, die nicht beteiligt waren. Der „Stern“ setzte rund 13 % mehr ab, „Die Zeit“ etwa 20 % und die „FTD“ sogar über 30 %.
 Auch saisonunabhängig hat der DPV in Sachen POS besondere Schmankerl im Angebot: Seit 2006 hat das Unternehmen eine Partnerschaft mit Tank & Rast. In 350 Tank- und Raststätten bundesweit steht den vom DPV betreuten Titeln eine aufmerksamkeitsstarke Platzierung ex-klusiv zur Verfügung. Jeweils vier Titel können in Zweitplatzierung über dem Presseregal angebracht werden – dort springen sie besonders ins Auge. Die Belegung gilt für jeweils einen Monat und führt zu deutlichen Zuwächsen im Abverkauf. Laut Volker Ihm, Leiter Außendienst und POS-Marketing beim DPV, erreichen die so präsentierten Titel rund 7,6 Mio. POS-Kontakte pro Monat.
 Aktiv im Online-MarketingImmer mehr potenzielle Leser und Abonnenten sind online erreichbar und
 Schnell empfehlen: Für „Brigitte“ mach-te der DPV einen „Neujahrs-Countdown“
 Zur Bundestags-wahl organisierte der DPV eine Verbundaktion u.a. mit „Stern“, „Der Spiegel“
 nd „Die Zeit“
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 A
 treffen ihre Kaufentscheidungen im In-ternet. Daher müssen die User genau hier mittels Online-Marketing wie Ban-nerwerbung, E-Mailings, Landing-Page-Verlinkungen auf die Angebote aufmerk-sam gemacht werden.
 Eine erfolgreiche Online-Marketing-Aktion hat DPV Direct zum Jahreswech-sel realisiert. In der Neujahrsaktion für Gruner + Jahr-Titel bewarb der DPV im Rahmen einer Abo-Verbundkampagne ein Leser-werben-Leser-Angebot. Der Clou: Der Empfänger der E-Mail wurde mit bis zu 90 Euro für jeden neu gewor-benem Abonnenten belohnt – aber nur wenn er schnell war. Denn ein Count-down bis zum Jahreswechsel verringerte mit jeder Woche die für den Werber zu erzielende maximale Bargeldsumme. Das Countdown-E-Mailing wurde titel -individuell versendet und war auf titel-spezifische Landing-Pages im Internet verlinkt, denn die Erfahrungen bei DPV Direct haben gezeigt, dass sowohl ein individuelles Titelbranding als auch thematische Landing-Pages den Re-sponse deutlich erhöhen.
 Für Landingpage-Konzepte bietet der DPV seinen Verlagskunden eine White-Label-Template-Lösung an, mit der Websites einfach, schnell und titelindi -viduell adaptiert werden können. Die Countdown-Aktion wurde zusätzlich durch Affiliate Marketing verstärkt.
 Der DPV vor OrtIm Sinne seines 360°-Ansatzes bietet der DPV bei der Neukunden-Akquise grundsätzlich alle Dienstleistungen an. Wie eine Rundum-Betreuung aussehen kann, verdeutlicht die Arbeit für den Kunden Marquard Media (MVG) und deren Tochtergesellschaft Computec Media. Die MVG legte die EV-Betreuung ihrer Titel „Cosmopolitan“, „Joy“ und „Shape“ bereits 2006 in die Hände von DPV Network, Mitte 2009 kamen die Publikationen von Computec dazu, u.a. „SFT“, „PC Games“ und „Buffed“. Zeit-gleich wurden auch Verträge mit DPV Direct für die Abo-Vermarktung des Ge-samt-Portfolios abgeschlossen. Damit bündelt MVG/Computec die EV-Be -treuung sowie die Abo-Dienstleistungen beim DPV.
 Um den Kunden MVG/Computec optimal betreuen zu können, eröffnet der DPV einen Standort vor Ort. Dafür
 siedeln zwei DPV-Mitarbeiterinnen von Hamburg nach München über, mittler-weile ist ein fünfköpfiges DPV-Team für den gesamten Vertrieb der MVG-/Com-putec-Titel direkt am Verlagsstandort verantwortlich. So hat der Kunde einen Ansprechpartner für alle Dienstleistun-gen in seiner unmittelbaren Nähe.
 Zu den Dienstleistungen gehören neben der EV-Betreuung zum Beispiel die Kommunikation mit den Abonnen-ten (Service-Briefe, Kündigungsbestäti-gungen etc.) oder auch die Abwicklung von Einzelheft- und Produktbestellun-gen. Auch Abo-Vertriebsstatistiken, Halt-barkeitsanalysen und ein Kampagnen-management-System gehören zum Leis-tungspaket. Zudem hat DPV Direct einen Online-Abo-Shop für die Titel von MVG/Computec eingerichtet. „Wir haben mit dem DPV einen Partner gefunden, der uns in allen Vertriebsfragen direkt vor Ort zur Verfügung steht. Das DPV-Team betreut unsere Titel sehr engagiert und trägt durch eine Vielzahl an Ideen und POS-Aktionen zum Erfolg unserer Titel bei“, sagt MVG-Geschäftsführerin Wal-traut von Mengden.
 Plattform für digitale InhalteDer Markt für eReader und ePublishing entwickelt sich rasant, spätestens 2011 wird er in Deutschland voraussichtlich ein Massenmarkt werden. Der DPV läuft sich schon einmal warm für die Zukunft und plant derzeit gemeinsam mit dem Schwesterunternehmen Direct Group von Bertelsmann eine verlagsüber -
 greifende Plattform für den Verkauf von digitalen Büchern, Zeitschriften und Zeitungen.
 Der Online-Kiosk soll ein möglichst breites Medienangebot auf allen digita-len Kanälen anbieten. Über ein offenes System soll sichergestellt werden, dass die Inhalte und Software-Apps auf sämt-lichen Endgeräten genutzt werden kön-nen, seien es eReader wie der Kindle von
 mazon, Tablet-PCs wie das iPad von Apple, Smartphones oder der PC.
 Damit eine reichweitenstarke Platt-form entsteht, ist eine Vielzahl von Part-nern erforderlich. Daher steht es allen Verlagen offen, ihre Inhalte einzubrin-gen oder sich darüber hinaus auch unternehmerisch zu beteiligen. Auf der Basis einer White-Label-Lösung sollen alle Partner-Verlage individuelle Shops mit ihrem Markennamen betreiben.
 Ein solches gemeinsames Vorgehen hat für die Verlage große Vorteile ge-genüber dem Vertrieb ihrer Inhalte via iTunes oder Amazon. So bleibt bei der geplanten ePublishing-Lösung des DPV der Kontakt zum Kunden bei den Verla-gen. Sie behalten auch die Hoheit über Inhalt, Preisgestaltung und Werbe-Ver-marktung.
 DPV und Direct Group treiben das Vorhaben derzeit energisch voran, die Gespräche mit Verlagen sowie konkrete Vertragsverhandlungen laufen auf Hoch-touren. Das Ziel ist, den Online-Kiosk Mitte 2010 zu eröffnen. Damit ebnet der DPV den deutschen Verlagen den Weg in eine Paid-Content-Zukunft.
 Exklusiver Service bei Tank & Rast: In 350 Tank- und Raststätten steht den vom DPV betreuten Titeln eine aufmerksamkeitsstarke Platzierung zur Verfügung
 DPV-Sonderveröffentlichung 11

Page 12
						

Unser größter Erfolg ist das langjährige Vertrauen unserer Kunden in unsere Vertriebsdienstleistungen. Als starker Partner arbeiten wir täglich für den Erfolg ihrer Medienprodukte: Wir bieten maßgeschneiderte Lösungen und individuelle Marketingstrategien, angepasst an neue Marktlagen, Unternehmensstrukturen und Branchensituationen. Auch für Ihren Titel finden wir den richtigen Weg zu nachhaltigem Erfolg. Nehmen Sie Kontakt mit uns auf – wir machen Ihnen gern ein individuelles Angebot.
 DPV Deutscher Pressevertrieb www.dpv.de
 Zufriedene Kunden sind unser größter Erfolg!
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