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Die Verlagsbranche erlebt eine langsame Riickkehr zur Normalitat. Gleichzeitig aber werden sich

bestimmte Dinge nachhaltig andern. Die Verlage haben auf die Coronakrise mit Digitalisierungsmal3-
nahmen und Transformationsprozessen reagiert, wodurch sich das Geschaft und die Unternehmens-
strukturen langfristig verdandern werden.

Der Wert von vertrauenswurdigen
journalistischen Informationen fur

die Gesellschaft ist — auch aufgrund
der anhaltenden Verbreitung von
falschen oder irrefihrenden Informa-
tionen Uber beispielsweise das
Coronavirus — so deutlich wie lange
nicht mehr. Umso wichtiger ist es in
der aktuellen Zeit, den Status quo und
die Entwicklungen in der deutschen
Verlagsbranche abzubilden. Was sind
die Herausforderungen und Prioritaten
der Verlage in diesen turbulenten
Zeiten? Welche Trends und Themen
sind relevant? Wie wird die Branche
nach der Coronakrise aussehen?
Diese Fragestellungen stehen im
Mittelpunkt unserer jahrlichen Studie
Verlagstrends”, die wir 2020 zum
ersten Mal veroffentlicht haben.

Die Ergebnisse der aktuellen Studie
zeigen, dass die Coronapandemie

viele der Trends und Entwicklungen,
die wir im letzten Jahr dokumentiert

Dr. Markus Kreher

Head of Technology, Media &
Telecommunications (TMT)
KPMG AG Wirtschafts-
prifungsgesellschaft

haben, noch verstarkt hat. Die Verlage
haben in der Krise die Digitalisierung
vorangetrieben und auch andere
Transformationsprozesse zur Steige-
rung von Effizienz und Flexibilitat
eingeleitet.

Die Studie besteht aus drei thema-
tischen Blocken. Der erste Themen-
block beinhaltet eine Einschatzung
ausgewahlter Megatrends und der
strategischen Schwerpunkte der
Verlage.

Im zweiten Themenblock geht es
auch in diesem Jahr um Covid-19.
Im Fokus stehen Fragen nach den
Mafinahmen, mit denen Verlage
auf die Krise reagieren, nach den
Lerneffekten und nach den zukunf-
tigen Auswirkungen der Krise auf
die Branche.

Der dritte Block beschaftigt sich
mit dem Thema ,,Reader Revenue"” —

Lutz Drige
Geschaftsfuhrer

Print & Digitale Medien,
Verband Deutscher
Zeitschriftenverleger (VDZ)

also mit direkten Leser- bzw. Kunden-
erlosen. Welche Mafinahmen zur
Steigerung des Reader Revenue sind
geeignet? Wie kann die Zahlungs-
bereitschaft der Kundinnen und
Kunden gesteigert werden?

Die Ergebnisse basieren auf einer
Onlinebefragung von 102 Verlagen,
die zwischen April und Juni 2021
durchgefihrt wurde. Die Studie
wurde in Kooperation zwischen
KPMG und dem VDZ in Zusammen-
arbeit mit Prof. Dr. Thomas Hess
sowie Dr. Antonia Koster von der
Ludwig-Maximilians-Universitat
Munchen durchgefahrt. Unser
besonderer Dank gilt allen Mit-
wirkenden und insbesondere

den Umfrageteilnehmerinnen

und -teilnehmern.

Wir winschen lhnen eine
interessante Lekture.

Prof. Dr. Thomas Hess

Institut flr Wirtschafts-
informatik und Neue Medien,
Ludwig-Maximilians-Universitat
Mtnchen
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EXBCUTIVE summar

Digitaler durch die Coronapandemie

Der Digitalisierungsprozess hat sich in der Verlagsbranche durch die Coronapandemie weiter
beschleunigt. Die Mehrheit der befragten Verlage hat die Krise fur Digitalisierungsprojekte genutzt
und das Onlinegeschaft ausgebaut. Die negativen Auswirkungen der Coronapandemie auf das
Verlagsgeschaft konnten abgefedert werden. Die verschiedenen Krisenmafnahmen haben sich
bewahrt.

Alles bleibt anders

Die Verlage erleben eine Ruckkehr zur Normalitat. Gleichzeitig werden sich bestimmte Dinge
jedoch nachhaltig verandern: Die Digitalisierung beschleunigt sich, die Technologiedurchdringung
in der Branche steigt, das Anzeigengeschaft bleibt volatil, Geschaftsreisen werden reduziert und
viele Verlage werden die Flexibilitat ihrer Strukturen, Prozesse und Arbeitszeiten erhohen.

Verlage profitieren von gestiegener Nachfrage

Die Mehrheit der befragten Verlage berichtet, dass die Nachfrage nach Verlagsinhalten in der
Coronazeit gestiegen ist. Sorgfaltig recherchierter Content ist in Krisenzeiten wichtig und wird
honoriert.

Steigerung des Reader Revenue als strategisches Ziel

Fur Gber 70 Prozent der befragten Verlage ist die Steigerung des Reader Revenue ein strategisches
Ziel. Dafur setzen Verlage verschiedene Malinahmen ein. Im Vordergrund stehen die Erweiterung
des Content-Angebots, die Verbesserung der Kundenerfahrung (,User Experience”) und ein
besseres Kundenverstandnis.

Benutzerfreundlichkeit und , guter Content” erhohen die Zahlungsbereitschaft

Wachsender Reader Revenue ist abhangig von der Zahlungsbereitschaft der Leserinnen und Leser.
Dabei sind vor allem zwei Faktoren wichtig: Neben der Benutzerfreundlichkeit (insbesondere
einfache Bestell- und Bezahlprozesse) hat auch die Art, Ausrichtung und Substanz der Verlags-
angebote einen groRen Einfluss auf die Zahlungsbereitschaft der Kundinnen und Kunden.

Keine strategischen Umbriiche

Insgesamt werden die strategischen Prioritaten des letzten Jahres bestatigt. Wie im Vorjahr hat
fur die meisten Verlage die Optimierung von Prozessen und Arbeitsablaufen hohe oder hochste
Prioritat. Es folgen die Verbesserung der Innovationsfahigkeit und die Optimierung der IT-Infra-
struktur. Weitere wichtige Handlungsfelder sind Personalthemen sowie der Auf- und Ausbau
von Paid Content.

Megatrends: Demografischer Wandel, Nachhaltigkeit und New Work

Die Coronapandemie ist weiterhin ein beherrschendes Thema. Ebenfalls bedeutsam sind Mega-
trends, die mittel- bis langfristig einen grofden Einfluss auf Wirtschaft und Gesellschaft haben.
Aus Sicht der Verlage sind der demografische Wandel, Nachhaltigkeit und ,,New Work" (also die
Veranderung von Arbeitseinstellungen und Arbeitsbedingungen) besonders wichtige Trends, die
die Branche beeinflussen. Cyber Security hat im Vergleich zum Vorjahr deutlich an Bedeutung
gewonnen.

AV VA N AV
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Als besonders bedeutsame Zukunftstrends hat die groRe Mehrheit der Verlage den demografischen
Wandel, Nachhaltigkeit sowie die Veranderung des Arbeitslebens und der Arbeitseinstellung hervor-

gehoben. Fast alle abgefragten Megatrends haben an Bedeutung gewonnen.

2021 ist ein Jahr des Wandels. Das
Abklingen der Coronapandemie in
Deutschland bietet den Verlagen die
Chance, sich auf zukunftsorientierte
Geschaftsmodelle und neue Trends
zu konzentrieren. Wie im Vorjahr
haben wir um eine Einschatzung der
zukUnftigen Bedeutung von zehn
ausgewahlten Megatrends gebeten.
Megatrends beschreiben grundle-
gende und branchenubergreifende
Veranderungen, die Gesellschaft,
Politik und Wirtschaft nachhaltig
verandern. Die Ergebnisse unserer
diesjahrigen Studie zeigen, dass fast
alle abgefragten Megatrends an

der Verlage sehen

New Work

als ein wichtiges Zukunftsthema - ein
deutlicher Anstieg gegenuber dem Vorjahr.

Bedeutung gewonnen haben (vgl.
Abb. 1). Die wichtigsten Zukunftsthe-
men sind wie im Vorjahr der demo-
grafische Wandel, dem 76 Prozent
der befragten Verlage eine grofde
oder sehr grofRe Bedeutung zuschrei-
ben, und der Trend zu mehr Nachhal-
tigkeit (66 Prozent). Der demografi-
sche Wandel und Nachhaltigkeit
verandern das Kundenverhalten und
gewinnen daher auch fur die Verlags-
branche zunehmend an Bedeutung.
Die hohe und gegenuber dem Vorjahr
noch gestiegene Bedeutung von
New Work zeigt, dass sich die
Verlagshauser den neuen Arbeitsbe-

Sl CyDer Secur

dingungen und Arbeitseinstellungen
anpassen — ein klarer Effekt der
Coronakrise.

Mit zunehmender Digitalisierung
steigt das Risiko von Datenverlusten
und Hackerangriffen, entsprechend
wachsen die Anforderungen an die
Sicherheit von Daten und IT-Syste-
men. Unsere Umfrageergebnisse
zeigen eine deutlich gestiegene
Bedeutung von Sicherheitsrisiken.
Fur fast 70 Prozent der Verlage hat
Cyber Security grof3e bis sehr grof3e
Bedeutung. Im Vorjahr waren es nur
48 Prozent.

stufen die Bedeutung von

1y

hoch ein. Auch dieser Wert ist im Ver-
gleich zum Vorjahr deutlich gestiegen.

Abb. 1: Bedeutung von Megatrends fiir die Verlagsbranche
Was sind aus Sicht lhres Verlages wichtige Zukunftstrends und Megathemen flr die Verlagsbranche?
Bitte beurteilen Sie die zuklnftige Bedeutung der folgenden Trends fur Ihr Unternehmen.

GroRBe bis existenzielle Bedeutung,
Topwerte (6-10) auf einer 11er-Skala (n=102)

Demografischer Wandel

.New Work"” (Wandel der Arbeitseinstellung/des
Arbeitslebens, Work-Life-Balance, Homeoffice, u.4.)

Bedrohung der Unternehmenssicherheit
(z.B. Datenmissbrauch, Datenverlust, Cyber-Angriffe)

Individualisierung der Lebensstile und Kundenbedurfnisse

Automatisierung (z. B. Robotics, kinstliche Intelligenz)

Urbanisierung (Metropolenbildung, , Landflucht”)

Vernetzung (z.B. Internet der Dinge, Smart Cities, Smart Home, Connected Car)

Populismus (Polarisierung, Diskriminierung, Hatespeech, Fake News)

Geopolitische Spannungen (z. B. politische Konflikte, Protektionismus)

Nachhaltigkeit

W 2021 W2020
Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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Ressourcen- und Prozessaspekte haben weiterhin hohe Prioritat. Der strategische Fokus vieler Verlage
liegt wie im Vorjahr auf der Optimierung von Prozessen und der Steigerung ihrer Innovationsfahigkeit.

Unsere diesjahrige Umfrage besta-
tigt die strategischen Prioritaten des
letzten Jahres. Grofde strategische
Umbrdche sind aktuell nicht zu
erkennen. Erneut haben fur die
meisten Verlage die Optimierung von
Prozessen und Arbeitsablaufen hohe
oder hochste Prioritat (82 Prozent),
die Verbesserung der Innovationsfa-
higkeit (77 Prozent) und die Optimie-
rung der IT-Infrastruktur (75 Prozent).
Ein weiteres wichtiges Handlungs-
feld sind Personalthemen (65 Pro-
zent).

Relevante Wachstumsaspekte sind
fur 59 Prozent der Verlage der Auf-
und Ausbau von Paid-Content-
Angeboten, die Produktion und

Abb. 2: Strategische Schwerpunkte

der Vertrieb von Video-Content
(55 Prozent) und die Erschliefung
neuer Geschaftsfelder (50 Prozent).

Video-Content hat fur mehr als die
Halfte der befragten Verlage hohe
oder hochste Prioritat. Bewegtbild
wird also haufig als passende
Erganzung zum traditionellen
Text-Content betrachtet.

Audio-Content spielt bislang noch
eine untergeordnete Rolle, hat
allerdings gegentber dem Vorjahr
zugelegt.

Auch die Nutzung innovativer
Technologien (z. B. Cloud Computing,
kunstliche Intelligenz, Blockchain,

Virtual Reality) hat bei den meisten
Verlagen derzeit keine hohe Prioritat.
41 Prozent der Verlage legen einen
hohen Schwerpunkt auf diese
Themen. Hier gibt es allerdings
GroRenunterschiede: Fur grolRe
Verlage haben Technologiethemen
eine hohere Bedeutung als far
kleine. Auch Personalthemen
treiben eher grofde Verlage um.

Insgesamt spiegelt sich in den
aktuellen Prioritaten der Verlage ein
Covid-19-Effekt in den Strategien
und Schwerpunktsetzungen:
Optimierungsmafnahmen haben
haufig Vorrang vor Expansionsmal3-
nahmen.

Wie liegen aus heutiger Perspektive die Schwerpunkte der Aktivitaten in Ihrem Verlag? Bitte beurteilen Sie die
strategische Bedeutung der folgenden Handlungsfelder fur Ihren Verlag aus heutiger Sicht.

Hohe bis hochste Prioritat,
Top-Werte (6-10) auf einer 11er-Skala (n=102)

Optimierung der Prozesse & Arbeitsabldufe ®
Verbesserung der Innovationsfahigkeit ®
Verbesserung der hauseigenen IT-Infrastruktur A
Personal @

Auf- bzw. Ausbau von Paid Content ¢
Datenschutz, IT-Compliance und Cyber Security A
Produktion und Vertrieb von Video-Content ¢
Erschlieffung neuer Geschaftsfelder @
Aggregation und Auswertung von Daten A
Nutzung innovativer Technologien A

Produktion und Vertrieb von Audio-Content ¢

Entwicklung neuer Printformate &
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® Ressourcen- und Prozessaspekte
A Technologieaspekte

@ Wachstumsaspekte

M 2021 W2020

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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FOKUStnema: Govic-

Die Auswirkungen der Coronakrise auf das Verlagsgeschéaft konnten abgefedert werden. Die eingeleiteten
MaBnahmen waren weitestgehend erfolgreich. Wahrend der Pandemie konnten einige Verlage zudem
wichtige Transformationsprozesse beschleunigen.

Die Coronapandemie ist fur viele Abb. 3: Auswirkungen von Covid-19 auf den Umsatz
Branchen eine grofde wirtschaftliche ~ Welche Auswirkungen auf den Umsatz erwarten Sie fur das
Herausforderung. Die Ergebnisse der Gesamtjahr 2020 durch Covid-19 fur lhren Verlag?
diesjahrigen Befragung zeigen, dass
die wirtschaftliche Situation vieler
Verlagshauser stabil geblieben ist.
Immerhin 26 Prozent der befragten
Verlage erwarten keine Auswirkung
oder sogar eine Steigerung der
Umsatze (Abb. 3). Der Vergleich

mit der Vorjahresstudie zeigt eine
deutlich optimistischere Einschat-
zung der wirtschaftlichen Lage und
eine allmahliche Ruckkehr zur 2090 001
Normalitat.

M Starkerer Umsatzriickgang
M Leichter Umsatzrickgang
M Keine Auswirkungen

B Umsatzsteigerung

M Derzeit keine Einschatzung moglich

Ungeachtet der wirtschaftlichen
Einfllisse der Coronapandemie
wurden wichtige Transformations-
chancen genutzt. Die meisten
Verlage haben die Digitalisierung
vorangetrieben und das Online-
geschaft ausgebaut (vgl. Abb. 4).

der Verlage beurteilen die von ihnen eingeleiteten

MalnNanMen a geretens WIKSam.

Abb. 4: MaBnahmen zur Bewaltigung der Coronakrise
Welche der folgenden Mafinahmen zur Bewaltigung der Coronakrise hat Ihr Verlag bereits eingeleitet bzw. plant
dies in den nachsten Monaten? (n=102)

Verstarkte Digitalisierung im Unternehmen 66% 19% 14% 1%
Ausbau Onlinegeschaft 50% 36% 10% 4%
Beantragung von staatlichen Hilfen (Férdermittel, Kurzarbeit) 45% 4% 47% 4%
Rationalisierung 20% 1% 63% (3
Umstellung des Geschafts/Geschaftskonzepts 18% 23% 54% 5%
Kooperationen mit anderen Medienunternehmen 17% 26% 49% 8%
Kurzung der Investitionen fir 2021 15% 7% 71% 7%
Budgetsenkung im Bereich Weiterbildung 9% 4% 80% 7%
B Haben wir bereits eingeleitet B Haben wir nicht geplant
W Haben wir konkret geplant (innerhalb der nachsten sechs Monate) B Weil nicht/keine Angabe Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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Wachstum rickt damit wieder in
den Blickpunkt und gewinnt gegen-
Uber reinen Optimierungsmalfinah-
men an Bedeutung. Deutlich wird
diese Abkehr von einer reinen
Kostenorientierung, wenn man

die diesjahrigen Umfrageergebnisse
mit den Daten aus 2020 vergleicht.
Die Beantragung von Fordermitteln
ist von 61 Prozent auf 45 Prozent
gesunken, MalRnahmen zur Ratio-
nalisierung von 46 auf 20 Prozent
und auch die Investitionsklrzungen
haben sich von 37 auf 15 Prozent
mehr als halbiert (vgl. Abb. 5).

In der Coronakrise profitieren die
Verlage zudem von einer gestie-
genen Nachfrage nach medialen
Inhalten. Der Bedarf der Konsumen-
tinnen und Konsumenten an aktuel-
len, seridsen und fundierten Infor-
mationen, an professionellen
Analysen und Hintergrundberichten
sowie an medialen Unterhaltungs-
angeboten ist wahrend der Pande-
mie deutlich gestiegen. 55 Prozent

Abb. 6: Lessons Learned

Abb. 5: Nachfrage nach Verlagsinhalten
Wie hat sich aus Sicht lhres Verlages wahrend der Coronazeit die
Nachfrage nach Verlagsinhalten verandert? (n=102)

1%

der befragten Verlage berichten,
dass die Nachfrage nach ihren
Inhalten und Angeboten zugenom-
men hat (vgl. Abb. 6).

Was sind die Lessons Learned aus
der bisherigen Coronazeit? Diesbe-
zuglich nennen die meisten Verlage
die Flexibilisierung von Arbeitszeiten
und Arbeitsbedingungen, die Reduk-

M Hat stark abgenommen
M Hat etwas abgenommen
M |st unverandert geblieben
M Hat etwas zugenommen

M Hat stark zugenommen

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021

tion von Geschaftsreisen sowie die
zunehmende Digitalisierung nach
innen und aufRen (vgl. Abb. 7). Eine
Neuausrichtung der Verlagsinhalte
ist dagegen in den meisten Fallen
keine Konsequenz der Krise, und
nur ein relativ kleiner Teil der
Verlage wird in Zukunft die Anzahl
physischer Events reduzieren.

Was sind aus Sicht Ihres Verlages die Lessons Learned aus der bisherigen Coronazeit? Was wird Ihr Verlag in
Zukunft anders machen? Bitte beurteilen Sie aus Sicht |hres Verlages die folgenden Aspekte. (n=102)

Flexibilisierung der Arbeitszeiten und
Arbeitsbedingungen (z. B. mehr Homeoffice)

Reduktion von Geschéftsreisen

Verstarkte Digitalisierung innerhalb der Organisation
(z.B. Automatisierung von Prozessen)

Verstarkte Digitalisierung der Content-Angebote
(z.B. Ausbau des Angebots an Apps & ePapers)

Erhohung der Investition in IT/Technologie
(z.B. Hardware, Software, Infrastruktur)

ErschlieBung neuer Vertriebskanale

Reduktion physischer Events

Starkung/Ausbau journalistischer Inhalte

Anderung/Neuausrichtung der Verlagsinhalte 10%

B Trifft voll und ganz zu

W Trifft eher zu
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57%

46%

44%

40%

30% 51%
30% 38%

25% 41%

24% 40%

25%

W Trifft eher nicht zu

B Trifft Gberhaupt nicht zu

2%

28% 10% 3%
33% 10% (3 5%

40% 6% 7% 8%

36% 16% 5% [8%
1% 6% 2%
25% 6% 1%

22% 5% 7%

29% 5% 2%

44% 18% 3%

B Weil nicht/keine Angabe

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021

© 2021 KPMG AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft, eine Aktiengesellschaft nach deutschem Recht und ein Mitglied der globalen KPMG-Organisation unabhédngiger Mitgliedsfirmen,
die KPMG International Limited, einer Private English Company Limited by Guarantee, angeschlossen sind. Alle Rechte vorbehalten



Im letzten Jahr hatten wir die
Verlage nach ihren Erwartungen
hinsichtlich der Folgen der Corona-
pandemie befragt. In diesem Jahr
haben wir die gleiche Frage aus

einer Erfahrungsperspektive gestellt.

Die Ergebnisse zeigen, dass sich die
meisten Erwartungen bestatigen,
und dass die Coronakrise mittel- bis
langfristige Auswirkungen auf das
Geschaft, die Organisationsstruk-
turen und Arbeitsablaufe in der
Verlagsbranche hat.

Wie bereits deutlich wurde, haben
viele Verlage Fortschritte bei der
Digitalisierung gemacht (vgl. Abb. 4
oder Abb. 6). Diese Erkenntnis wird
durch die Frage nach den Folgen der
Coronakrise bestatigt (Abb. 7):

92 Prozent der befragten Verlage
stimmen zu, dass sich der Digitali-
sierungsprozess in der Branche
beschleunigt. Ebenfalls sieht die
grofse Mehrheit von fast 90 Prozent

eine zunehmende Flexibilisierung
der Strukturen und Prozesse in den
Unternehmen. Und Uber 80 Prozent
erwarten, dass sich die Branche auf
ein deutlich volatileres Anzeigenge-
schaft einstellen muss als vor der
Krise.

Hinsichtlich Geschaftsmodelltrans-
formationen und einer grundlegen-
den Neupositionierung bestatigen
sich dagegen die Erwartungen nur
teilweise. Hier gibt es eine deutliche
Diskrepanz zwischen Erwartung und
Erfahrung. Nur noch rund die Halfte
der befragten Verlage stimmt der
Aussage zu, dass sich viele Verlage
im Markt neu aufstellen. Dies ist
eine Indikation dafur, dass die
Entwicklung eher ,,zurlck zur
Normalitat” — das heifdt, in Richtung
des Kerngeschaftes geht — anstatt
in Richtung einer ganzlich neuen
Struktur der Medien- und Verlags-
landschaft.

Abb. 7: Folgen der Coronakrise fiir die Verlagsbranche
Frage 2020: Welche Entwicklungen erwarten Sie fur die Verlagsbranche
nach der Coronakrise? Frage 2021: Welche Entwicklungen sehen Sie fur

die Verlagsbranche in der Coronakrise?

Antworten Trifft voll und ganz zu” und
LTrifft eher zu” zusammengefasst (n=102)

Der Digitalisierungsprozess

beschleunigt sich.

Der Digitalisierungsprozess in der
Verlagsbranche wird sich stark beschleunigen.

Viele Verlage gestalten ihre
Strukturen und Prozesse flexibler.
Viele Verlage werden ihre Strukturen
und Prozesse flexibler gestalten.

Das Anzeigengeschaft ist
deutlich volatiler als vor der Krise.
Das Anzeigengeschaft wird
deutlich volatiler als vor der Krise.

Es gibt mehr Innovationen

in der Verlagsbranche.

Es wird deutlich mehr Innovationen
in der Verlagsbranche geben.

Viele Verlage positionieren sich im Markt neu
(Veranderung der Geschaftsmodelle).

Viele Verlage werden sich im Markt neu
positionieren (Veranderung der Geschaftsmodelle).

Die Vielfalt an medialen Angeboten
(z. B. Printtiteln) nimmt ab.

Die Vielfalt an medialen
Angeboten wird stark abnehmen.

65%

59%

55%

51%

57%

W 2021 (Erfahrung) M 2020 (Erwartung)

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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FOKUSINema: Reader Revenue

In Zeiten volatiler oder gar riicklaufiger Anzeigenerlése gewinnt das Kundengeschaft an Bedeutung.
Die Relevanz dieses Themas zeigt sich auch in unseren Umfrageergebnissen: Zwei Drittel der befragten
Verlage haben die Steigerung des Reader Revenue als strategisches Ziel gesetzt.

In diesem Kapitel geht es um
kunden- oder nutzerfinanzierte
Geschaftsmodelle, das heidt um
Kundenerlése mit Lesern bzw.
Usern (, Reader Revenue” bzw.
.User Revenue”). Unter Reader
Revenue verstehen wir den gesam-
ten Umsatz, der kein Anzeigen- und
Vermarktungsumsatz ist — also zum
Beispiel das Abonnementgeschaft,
der Verkauf von Artikeln Uber
Webseiten oder Apps, der Verkauf
von Veranstaltungstickets oder Kurs-
gebuhren fur Bildungsseminare.

In unserer Studie stimmen 71 Pro-
zent der Verlage zu, dass die Stei-
gerung ihres Reader Revenue ein
wichtiges strategisches Ziel ist
(Abb. 8). Das unterstreicht die
grofde Bedeutung dieses Themas
in Zeiten volatiler und dynamischer
Anzeigenerlose.

Schon heute erzielen viele Verlage
den Grof3teil ihrer Erlose mit den
Kundinnen und Kunden. Im Print-

und Digitalgeschaft sind Abonne-
ments (vgl. Abb. 9) der wichtigste

Umsatztrager des Kundengeschafts.

Es folgen Einzelverkaufe, die vor
allem im Printgeschaft einen relativ
grofRen Umsatz beisteuern, aber
auch im Digitalgeschaft an Bedeu-
tung gewinnen. Immerhin rund ein
Viertel der befragten Verlage erzielt
grofRere Umsatze mit Newslettern
und dem Verkauf von Veranstal-

tungstickets. Potenzial zur Steige-
rung des Reader bzw. User Revenue
haben die Geschaftsbereiche
E-Commerce (Uber eigene Shops)
und der Verkauf von Bildungsange-
boten fur B2B- und B2C-Kundinnen
und Kunden. Im Digitalbereich gibt
es insgesamt groReres Potenzial zur
Erhohung der Kundenerlose als im
Printgeschaft.

Abb. 8: Reader Revenue als strategisches Ziel
Bitte beurteilen Sie die Aussage: ,Fur unseren Verlag ist die Steigerung
des Reader Revenue ein wichtiges strategisches Ziel”

Abb. 9: UmsatzgrofRe nach Geschiftsbereichen
Bitte geben Sie eine qualitative Umsatzeinschatzung fur verschiedene Geschaftsbereiche.
Wie grolf$ ist derzeit der Umsatz Ihres Verlages in folgenden Bereichen?

Antworten ,GroR” und ,Eher gro3”
zusammengefasst, (n=102)

Abonnements
Werbegeschaft

Einzelverkaufe

Abonnements

Newsletter

Werbegeschaft

Einzelverkaufe (Artikel oder ganze Ausgaben)

Vertrieb Uber externe Content-Plattformen

Eventgeschaft
E-Commerce

Bildungsangebote

10 Verlagstrends 2021
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M Sonstige

M Trifft voll und ganz zu

W Trifft eher zu

B Trifft eher nicht zu

W Trifft Gberhaupt nicht zu

B Weilk nicht/keine Angabe
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Verlage setzen verschiedene
Malnahmen zur Steigerung des
Reader Revenue ein (vgl. Abb. 10).
Im Vordergrund stehen dabei die
Erweiterung des Content-Angebots
(bei 52 Prozent im Einsatz), die
Verbesserung der Kundenerfahrung
(,User Experience”), ein besseres
Kundenverstandnis sowie die
Erschlieung neuer Kunden- und
Zielgruppen. Zur Steigerung des
Reader Revenue konzentrieren sich
Verlage vorrangig auf die Verbesse-
rung der Inhalte und ihrer Kunden-
interaktion.

Bis dato wenig im Einsatz sind der
Ausbau der Bezahlmodelle, die
Personalisierung von Verlagsinhalten
und die Individualisierung der
Preise. Diese Malinahmen werden
haufig als ungeeignet zur Steige-
rung der Kundenerldse einge-
schatzt. Etwas mehr als die Halfte

der befragten Verlage (51 Prozent)
halt individuelle Preise flr ungeeig-
net und 32 Prozent die Personalisie-
rung der Inhalte.

Die Ergebnisse geben keine Ant-
worten darauf, ob diese Einschat-
zung auf Erfahrungen beruht oder
auf allgemeiner Skepsis. Vielleicht
liegt der Grund fur die Skepsis in
der Komplexitat der Umsetzung.
Insbesondere fur kleine Verlage
durfte es schwierig sein, ihren
Kundinnen und Kunden personali-
sierte Content-Angebote zu ma-
chen.

Unsere Ergebnisse weisen auf
GrofRenunterschiede hin: Fur
kleinere Verlage kommen ein
Ausbau der Bezahlmodelle, die
Personalisierung von Verlagsinhalten
und die Individualisierung der

Preise derzeit selten in Frage.

Abb. 10: MaBRnahmen zur Steigerung des Reader Revenue
Welche der folgenden MalRnahmen zur Steigerung des Reader Revenue
werden umgesetzt oder plant Ihr Verlag? (n=102)

Erweiterung des Content-Angebots (mehr Inhalte,
mehr Rubriken, Audio-/Video-Formate u.4a.)

Verbesserung der User Experience
(z. B. Benutzerfreundlichkeit, Erlebniswelt,
Bestellservice, Kundenservice)

Verbesserung des Kundenverstandnisses
(z.B. durch intensivere Datennutzung & Datenanalyse)

Erschlieffung neuer Kunden-/Zielgruppen

Digitalvertrieb tber externe Shops/eKioske/
Paid-Content-Plattformen (z. B. Steadly, Readly)

Erweiterung der Bezahimodelle
(Freemium, Pay per View, Zeitpasse, Abo u.&.)

Personalisierung der Verlagsinhalte K[

Individualisierung der Preise

12% (6%

8% 1%

14% 1%

1% F9%

12% 18%

AV

H Ist eingeflhrt (Nutzungsphase) B Ist angedacht (Planungsphase)

B Wird erprobt (Testphase)

H [st eher ungeeignet

B Weil nicht/keine Angabe

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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Wo sollten die Verlage zukunftig Knapp die Halfte der Verlage nennen

aktiv werden, um die MalRnahmen Handlungsbedarf bei der Starkung
zur Steigerung der Lesererlose und Positionierung ihrer Verlags-,
effizient umzusetzen? Titel- oder Produktmarken, bei der
Ausarbeitung einer klaren Reader-
Knapp 70 Prozent der befragten Revenue-Strategie und — damit
Verlage sehen Handlungs- und haufig zusammenhangend — der
Investitionsbedarf bei ihren Res- Anpassung des Geschafts- und
sourcen — das heif3t beim Know-how  Erlosmodells (31 Prozent).
E) und Skillset der Beschaftigten —
sowie bei Technologiethemen rund Die Finanzierung der MalRnahmen
um IT-Infrastruktur und IT-Prozesse ist hingegen haufig kein Problem.
(etwa zur Verbesserung der Daten- Diesbezuglich hat Uber die Halfte
,’ analyse oder der User Experience der Verlage keinen oder nur gerin-
auf digitalen Kanalen). gen Handlungsbedarf.

Verlage sollten ihr Portfolio
weiter diversifizieren und ihr
Geschift starker auf direkte
Kundenerldse ausrichten,

um Wachstumspotenziale

zu erschlie3en und sich
unabhéngiger von volatilen
Werbeeinnahmen aufzu-
stellen. Unsere Studienergeb-
nisse liefern Anhaltspunkte,
welche Malsnahmen und
Aktivitaten zur Steigerung
des Reader Revenue haufig
ergriffen werden und erfolgs-
versprechend sind. Das sollte
fiir jene Verlage eine Orientie-
rung sein, die ihre Umsatz-

der Verlage sehen Handlungsbedarf bei

|ﬂVBSHHUﬂBﬂ N Personal unc
1BCNNOINGIR, umyasranmen au segereng ses

sehen Handlungsbedarf bei der

AUSarbeliung einer klaren
Reader-Revenue-strategie

Abb. 11: Handlungs- und Investitionsbedarf

N Welchen Handlungs- und Investitionsbedarf sehen Sie in lhrem Verlag,
struktur zukinftig stéarker um die MaRnahmen zur Steigerung des Reader Revenue umzusetzen?
auf direkte Kundenerlése Welche Aspekte sind noch auszubauen?

umbauen wollen.

Ressourcen: Know-how

ll und Skill-Set der Mitarbeiter

Technologie: digitale Infrastruktur
und Prozesse

8% 9%

6% (6%

Branding: Positionierung/
Starkung der Marke

14% 7%

Markus Kreher,
Head of TMT, KPMG

Gesghaftsmodell: Ausarbeitung 1% 9%
eines klaren Umsatzmodells
Strategie: Ausarbeitung einer
klaren Reader-Revenue-Strategie

Finanzierung: Budgets/
Investitionskapital

Kooperatlone_n: Zusammenarbeit 14% 10%
mit externen Partnern

B Sehr grofRer Handlungsbedarf B Geringer Handlungsbedarf
M Eher groRer Handlungsbedarf ~ M Kein Handlungsbedarf M Weil3 nicht/keine Angabe

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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Die Steigerung des Reader Revenue
ist abhangig von der Zahlungsbereit-
schaft der Kundinnen und Kunden
fur die Verlagsangebote. Welche
Aktivitaten sind geeignet, um diese
zu erhohen? Zwei Mafinahmen sind
besonders erfolgsversprechend: ein
einfacher Bestell- und Bezahlpro-
zess sowie eine starke fachliche
Orientierung der Verlagsinhalte.

82 bzw. 74 Prozent der befragten
Verlage betrachten beide Malinah-
men als sehr wirksam oder eher
wirksam, um die Zahlungsbereit-
schaft zu erhohen (vgl. Abb. 12).

Dieses Ergebnis ist teilweise darauf
zurlckzufuhren, dass in der Stich-
probe 46 Prozent der Verlage im
Bereich Fachzeitschriften tatig sind.
Unabhéangig davon sind die Ergeb-
nisse ein Indiz dafur, dass die
Qualitat und Spezifitat der Inhalte
entscheidende Faktoren sind.
Neben der Benutzerfreundlichkeit

Abb. 12: Geeignete Aktivitaten

hat auch die Art, Ausrichtung und
Substanz der Verlagsangebote einen
grof3en Einfluss auf die Zahlungs-
bereitschaft der Kundinnen und
Kunden.

Weitere wirksame Mafinahmen
sind aus Sicht der meisten Verlage
erganzende Angebote und Dienst-
leistungen fur Abonnenten (,, Pre-
mium Services"), gezielte Werbung
in sozialen Medien sowie registrie-
rungspflichtige Webseiten mit
erweiterten Funktionen fur Mit-
glieder.

Weniger wirksame Mafinahmen
sind dagegen ein groRer Mix
verschiedener Bezahlmodelle, eine
individuelle Preisgestaltung und
Werbefreiheit hinter der Paywall.
Auch die Personalisierung von
Inhalten hat nach Einschatzung von
34 Prozent der Verlage keinen
positiven Effekt auf die Zahlungs-

bereitschaft. Hier bestatigt sich die
Skepsis gegenlber dem Thema
Personalisierung (vgl. S. 11).

Insgesamt zeigt sich hinsichtlich
der MalRnahmen und des Hand-
lungsbedarfs zur Starkung des
Reader Revenue ein heterogenes
Bild. Es gibt keinen Konigsweg. In
der Verlagspraxis werden verschie-
dene Mittel eingesetzt und auch
der Handlungsbedarf zur effizienten
Umsetzung fallt sehr unterschied-
lich aus. Klar ist allerdings: Da die
grof3e Mehrheit der Verlage den
Ausbau des Reader Revenue als
strategisches Ziel gesetzt hat, ist
die Umsetzung von MalRnahmen
zur Erreichung dieses Ziels unab-
dingbar — und damit auch die
Beseitigung der Hurden, die einer
effizienten Umsetzung im Wege
stehen.

Welche der folgenden Aktivitaten sind lhrer Einschatzung nach besonders geeignet, um die Zahlungsbereitschaft
der Leserinnen und Leser bzw. Userinnen und User zu erhohen? (n=102)

Einfacher Bestell-/Bezahlprozess 52%

Starke fachliche Orientierung
(Sachthemen, Fachartikel, Reportagen)

., Premium Services": erganzende Dienstleistungen flr Abonnenten
(z.B. Empfehlungen, Pre-Reads, Daily Briefings)

50%

18% 44%

Vermarktung/Werbung in sozialen Medien 17% 46%

Mitgliedschafts-Webseite mit erweiterten Funktionen/Angeboten

(z.B. Events, Foren, Zugriff auf Inhalte-Archiv)

Moglichst grofRer Mix verschiedener Bezahlmodelle
(Freemium, Pay per View, Zeitpasse, Abo, Spenden u.a.)

14% 41%

1% 25%

Zeitlich befristete Gratisangebote/Leseproben 10% 45%

Personalisierte Verlagsinhalte [GH 43%

Werbefreiheit hinter der Bezahlschranke K§ 29% 27%

2%

Individualisierte Preise 18% 27%

B Sehr wirksam

B Eher wirksam

B Unwirksam

30% 5% 5% 8%
24% 9% 5% 12%
9% 12% 17%
18% 10% 9%
22% 1M% 12%
30% 15% 19%
15% 14% 16%
20% 14% 17%
20% 21%
29% 24%

B Eher unwirksam

B Weilk nicht/keine Angabe

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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-aZI LN Randlungsielde

Auf Megatrends friihzeitig reagieren

Megatrends haben langfristig groRe Auswirkungen auf Wirtschaft und Gesellschaft. Auch die
Verlagsbranche wird davon beeinflusst. Diese Trends sollten kontinuierlich beobachtet und in
ihren Folgen fur das eigene Geschaft analysiert werden. Das Risiko besteht darin, Trends zu
unterschatzen und die nétigen Anpassungsschritte zu spat einzuleiten. So sollten Verlage
sowohl Uber Nachhaltigkeit berichten als auch eigene Nachhaltigkeitsaktivitaten verstarken.
Produkte und Vertriebsmalinahmen sollten den demografischen \Wandel berlcksichtigen, die
Arbeitsbedingungen sollten flexibilisiert und Sicherheitsrisiken adressiert werden.

Kosten- und Effizienzvorteile durch optimierte Prozesse

Die Optimierung von Strukturen und Arbeitsablaufen hat bei den meisten Verlagen weiterhin

sehr hohe Prioritat. Die Coronakrise hat Anlass gegeben, die hauseigene IT-Infrastruktur zu Uber-
arbeiten. Derartige Optimierungsprozesse sollten konsequent umgesetzt werden. Von den Vor-
teilen modernisierter IT-Systeme sowie schlanker und flexibler Prozesse profitieren die Verlage
nachhaltig. Auch die (Teil-)Automatisierung von standardisierten Arbeitsablaufen kann hier wichtige
Effizienzvorteile bringen.

Wachstum durch den Ausbau des Onlinegeschifts und Diversifikation

Wahrend der Coronapandemie haben viele Verlage ihr Onlinegeschaft weiter ausgebaut

(nicht nur mit digitalen Inhalten, sondern auch mit Webinaren und E-Commerce). Diesen \Weg
gilt es fortzusetzen. Erganzend sollte die Diversifikation weiter vorangetrieben werden — sei es die
Diversifikation der Content-Angebote (z. B. Produktion von Bewegtbildern) oder die Diversifikation
der Geschaftsfelder (z. B. Ausbau des Eventgeschafts oder der Bildungsangebote).

Kundenverstandnis erweitern

Die Steigerung von Reader Revenue sorgt ebenfalls flr Wachstum und es ist ein geeignetes
Mittel, um sich unabhangiger von volatilen Werbeeinnahmen oder Content-Distributoren aufzustel-
len. Ein zentraler Erfolgsfaktor fur die Steigerung direkter Kundenerlose ist ein besseres und
erweitertes Kundenverstandnis. Die Sammlung und Auswertung von Kundendaten hilft bei der
passgenauen Ausrichtung der Verlagsangebote an die Kundschaft. Je passgenauer

das Angebot, desto groRer die Zahlungsbereitschaft.

Customer Experience verbessern

Ein weiterer wichtiger Faktor zur Steigerung des Reader Revenue ist das Kundenerlebnis — also die
Erfahrungen, die die Kundinnen und Kunden bei der Interaktion mit den Unternehmen an verschie-
denen Kontaktpunkten machen. Dazu gehort beispielsweise der Kundenservice, aber auch ein
einfacher Bestell- und Bezahlprozess. Je angenehmer und besser die Customer Experience, desto
starker die Kundenbindung und desto groRRer die Zahlungsbereitschaft.

Keine Scheu vor Personalisierung

Viele Verlage stehen einer Personalisierung von Inhalten skeptisch gegenuber. Dennoch handelt
es sich dabei um ein geeignetes Mittel, um das Verlagsangebot attraktiver zu machen, sich im
Wettbewerb zu differenzieren und insbesondere jingere Generationen anzusprechen, die persona-
lisierte Angebote und Empfehlungen von Social-Media-Diensten oder Streaming-Plattformen
gewohnt sind. Zudem konnte auf diese Weise das Werbegeschaft gestarkt werden, da Werbung
personalisiert ausgespielt werden kann.
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Methodik

Unterstutzt durch den VDZ Verband
Deutscher Zeitschriftenverleger e.V.
wurden zwischen April und Juni
2021 insgesamt 102 deutsche
Verlage unterschiedlicher Grofie
und Ausrichtung befragt. Mehr als
die Halfte der befragten Verlage hat
ihren Schwerpunkt in den Segmen-
ten der Fach- und Publikumszeit-
schriften (Abb. 14). AuRerdem sind
die meisten Befragten Geschafts-
fdhrerinnen und Geschaftsfuhrer
oder Mitglieder der Geschafts-
fuhrung (77 Prozent), Bereichs- oder
Abteilungsleitung (13 Prozent)
sowie Mitglieder der Stabsstelle
Strategie und Unternehmenspla-
nung (8 Prozent). Die Onlinebefra-
gung und die statistische Auswer-
tung wurden in Zusammenarbeit
mit Prof. Dr. Thomas Hess und

Dr. Antonia Késter durchgefuhrt.

Uber KPMG

KPMG ist ein Firmennetzwerk mit
rund 227.000 Mitarbeitenden in

146 Landern und Territorien. Auch

in Deutschland gehort KPMG zu
den fUhrenden Wirtschaftsprifungs-
und Beratungsunternehmen und

ist mit rund 12.500 Mitarbeitenden
an 26 Standorten prasent.

Fur wesentliche Branchen unserer
Wirtschaft haben wir eine ge-
schaftsbereichsubergreifende
Spezialisierung vorgenommen.

Hier laufen die Erfahrungen unserer

Abb. 14: Stichprobenstruktur
Nach GroRRe und Ausrichtung (n=102)

Expertinnen und Experten weltweit
zusammen und tragen zusatzlich zur
Beratungsqualitat bei.

Uber den VDZ

Der VDZ Verband Deutscher
Zeitschriftenverleger e.V. ist die
Interessenvertretung der deutschen
Zeitschriftenbranche. Als Dachver-
band, organisiert in drei Fachverban-
den (Fachpresse, Konfessionelle
Presse, Publikumszeitschriften) und
funf Landesverbanden, reprasentie-
ren seine rund 450 Mitgliedsverlage
mit mehr als 7000 Zeitschriftenmar-
ken rund 90 Prozent des deutschen
Zeitschriftenmarktes.

Als Dienstleistungsverband bietet
der VDZ den Verlagen ein breites
Spektrum an Beratungs-, Informa-
tions- und Serviceleistungen in

allen Bereichen des Verlagsgeschaf-
tes (Anzeigen, Vertrieb, Digitale
Medien, Rechtsfragen, Betriebs-
wirtschaft, Umwelt und Papier).

Als Wirtschaftsverband engagiert er
sich auf deutscher und europaischer
Ebene fur die Wahrung und Beruck-
sichtigung der Interessen von
Verlagen. Und als Arbeitgeberver-
band flUhrt er im Auftrag der Lan-
desverbande fur die Verleger die
Tarifverhandlungen mit den Gewerk-
schaften fur Redakteure. DarUber
hinaus leistet der VDZ mit der

VDZ Akademie einen wesentlichen
Beitrag zur Aus- und Weiterbildung
in der Medienbranche.

H bis 20 Mitarbeiter

M 21 bis 99 Mitarbeiter

W 100 bis 499 Mitarbeiter
B 500 Mitarbeiter und mehr
M Keine Angabe

M Fachzeitschrift

B Publikumszeitschrift
B Zeitungen

M Anzeigeblatter

B Sonstige Verlage

Quelle: KPMG in Deutschland, 2021
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