






[image: ]


















	 Zuhause
	 Dokument hinzufügen
	 Anmelden
	 Ein Konto erstellen
	 PNG-Bilder









































Verlagsratgeber Marketing: Zeitungen und Zeitschriften ... - Buch.de

ist lange Jahre als Unternehmensberater tÃ¤tig gewesen, seit 2003 als. Professor im Bereich Verlagswesen in Leipzig, seit 2009 als Professor im Bereich ... 

















 PDF Herunterladen 



 PNG-Bilder






 2MB Größe
 72 Downloads
 799 Ansichten






 Kommentar


























Verlagsratgeber Marketing 13



In der praxisnahen Reihe „Verlagsratgeber“ erscheinen insgesamt 24 Bände, die sich an Dienstleister im Medienbereich und an Verlagsprofis wenden.



www.input-verlag.de www.verlagsratgeber.de ISBN 978-3-941905-13-9 30,00



M 13



Steffen Hillebrecht: Zeitungen und Zeitschriften



M



Wer eine Zeitung oder Zeitschrift erfolgreich verlegen möchte, muss nicht nur genaue Vorstellungen von der Zielgruppe des Mediums haben, sondern seine eigene Marktposition und auch die seiner Konkurrenten kennen. Prof. Dr. Steffen Hillebrecht zeigt in diesem Buch alle Aspekte des Zeitungs- und Zeitschriftenmarketings: Produktpolitik, Preis- und Distri butionspolitik, Marketingaufwand und -controlling, Marktforschung und vieles mehr. Besonderen Wert legt er auf die redaktionelle Arbeit und die Vernüpfung mit den Leserwünschen. Seine praxisnahen, durch viele Praxistipps und Beispiele ergänzten Ausführungen werden durch einen Beitrag zu vertrieblichen Aspekten von Presseprodukten von Bettina Tomaschko ergänzt.



Prof. Dr. Steffen Hillebrecht



Verlagsratgeber Marketing: Zeitungen und Zeitschriften vermarkten



Hrsg.: Ralf Plenz Input-Verlag, Hamburg



M 13



Verlagsratgeber Marketing 13



In der praxisnahen Reihe „Verlagsratgeber“ erscheinen insgesamt 24 Bände, die sich an Dienstleister im Medienbereich und an Verlagsprofis wenden.



www.input-verlag.de www.verlagsratgeber.de ISBN 978-3-941905-13-9 30,00



M 13



Steffen Hillebrecht: Zeitungen und Zeitschriften



M



Wer eine Zeitung oder Zeitschrift erfolgreich verlegen möchte, muss nicht nur genaue Vorstellungen von der Zielgruppe des Mediums haben, sondern seine eigene Marktposition und auch die seiner Konkurrenten kennen. Prof. Dr. Steffen Hillebrecht zeigt in diesem Buch alle Aspekte des Zeitungs- und Zeitschriftenmarketings: Produktpolitik, Preis- und Distri butionspolitik, Marketingaufwand und -controlling, Marktforschung und vieles mehr. Besonderen Wert legt er auf die redaktionelle Arbeit und die Vernüpfung mit den Leserwünschen. Seine praxisnahen, durch viele Praxistipps und Beispiele ergänzten Ausführungen werden durch einen Beitrag zu vertrieblichen Aspekten von Presseprodukten von Bettina Tomaschko ergänzt.



Prof. Dr. Steffen Hillebrecht



Verlagsratgeber Marketing: Zeitungen und Zeitschriften vermarkten



Hrsg.: Ralf Plenz Input-Verlag, Hamburg



M 13



Ralf Plenz (Hrsg.)



Prof. Dr. Steffen Hillebrecht mit einem Beitrag von Bettina Tomaschko



13 Verlagsratgeber Marketing: Zeitungen und Zeitschriften vermarkten



Input-Verlag 2010



9–38



Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet über http://dnb.d-nb.de abrufbar.



39–60



61–84 Prof. Dr. Steffen Hillebrecht – Verlagsratgeber Marketing: Zeitungen und Zeitschriften vermarkten, Band 13 der Reihe Herausgeber der Reihe Verlagsratgeber: Ralf Plenz, Hamburg



85– 104



© Urheberrecht und Copyright: 2. Auflage 2010 Input-Verlag, alle Rechte vorbehalten. Jegliche Vervielfältigung von Texten oder Bildern, auch die elektronische Speicherung und Weitergabe, ist untersagt. Lektorat: Stéfanie Märschel



105–



Verlag: Input-Verlag, Blankeneser Landstr. 63, 22587 Hamburg



128



Tel.: 040/86 66 30 22, Fax: 040/86 39 64 Internet: http://www.input-verlag.de www.verlagsratgeber.de E-Mail: [email protected]



129–



ISBN 978-3-941905-13-9 E-Book 30,00



141



E-Books werden im Adobe Reader optimal angezeigt bei: „Anzeige/Seitenanzeige/Zwei Seiten“ und „Deckblatt einblenden“



142–



Satz und Layout: Input-Verlag, Hamburg



143



Schrift: Gamma IT C und Frutiger in diversen Schnitten auf Apple-Macintosh-PC Druck: www.inprint-gmbH.de, Erlangen Coverdesign: Ralf Plenz



n Inhalt Marketing für Zeitungen und Zeitschriften: Basiswissen 9–38 Produktpolitik 39–60



Von der Preis- und Distributionspolitik bis zum Marketingcontrolling 61–84 Redaktionelle Arbeit in Zeitungsund Zeitschriftenverlagen 85–104 Vertrieb von Zeitungen und Zeitschriften – Wie findet ein Presseprodukt seine Leser? Bettina Tomaschko 105–128 Lexikon 129–141



Register 142–143



n Vorwort Wer eine Zeitung oder Zeitschrift erfolgreich verlegen möchte, muss nicht nur genaue Vorstellungen von der Zielgruppe des Mediums haben, sondern seine eigene Marktposition und auch die seiner Konkurrenten kennen. In diesem Buch stehen die Grundlagen des Zeitungs- und Zeitschriftenmarketings im Fokus. Wie werden Produkte geplant, wie werden die Preise und die besten Vertriebswege ermittelt? Wie sieht ein inhaltlich anspruchsvolles und dennoch kundenorientiertes Redaktionsmarketing aus? Antworten hierauf gibt Ihnen Dr. Steffen Hillebrecht. Der Autor ist lange Jahre als Unternehmensberater tätig gewesen, seit 2003 als Professor im Bereich Verlagswesen in Leipzig, seit 2009 als Professor im Bereich Medienmanagement in Würzburg. Aus der Feder von Bettina Tomaschko werden seine Texte um das Thema Vertrieb ergänzt, die der Frage nachgeht, wie Presseprodukte ihre Leser finden. Hamburg, Januar 2010 Ralf Plenz



Begriffe in K a p i tä lc he n werden im Lexikon auf S. 129–141 erläutert



7



8



n Marketing für Zeitungen und Zeitschriften: Basiswissen Wer eine Zeitung oder Zeitschrift erfolgreich verlegen möchte, muss nicht nur genaue Vorstellungen von der Zi e l gru p p e des Mediums haben, sondern seine eigene Marktposition und auch die seiner Konkurrenten kennen. Von der Vision zur Konkurrenzanalyse – in diesem ersten Kapitel stehen die Grundlagen des Zeitungs- und Zeitschriftenmarketings im Vordergrund. Die Marktbedingungen Millionenmarkt Auf dem Medienmarkt Zeitungen und Zeitschriften (Z + Z)



werden nach Angaben der beiden Branchenverbände BDZV bzw. VDZ zurzeit ca. 350 Zeitungsobjekte mit einer I VW -gemeldeten Auflage von 27,8 Mio. täglich sowie ca. 1.800 Zeitschriftentitel mit einer IVW -gemeldeten Gesamt auflage von ca. 140 Mio. Exemplaren angeboten. Dazu kommen weitere Objekte, wie z. B. Anzeigenblätter, Amtsblätter, Mitgliederzeitschriften. Insgesamt sind somit mehr als 4.500 Zeitschriften- und Zeitungstitel am Markt. Sie suchen Käufer und Leser, und sie suchen auch Anzeigenkunden. In einigen Fällen können sogar Inhalte gegen ein Nutzungsentgelt verkauft werden. Zeitschriften und Zeitungen sind daher auf drei Märkten aktiv, die in gewissem Zusammenhang miteinander stehen: ●● Der Lesermarkt besteht aus Empfängern der aufbereiteten Inhalte. ●● Der Anzeigenmarkt dient als Plattform für Publikumskontakte. Für den Anzeigenmarkt ist die Attraktivität der Zeitungen oder Zeitschriften von entscheidender
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Bedeutung. Je mehr Leser die Publikation findet, desto besser ist auch ihr Image als Werbeplattform. Mit den Erlösen aus dem Anzeigenverkauf lässt sich wiederum die inhaltliche Qualität des Mediums verbessern. ●● Der Inhaltemarkt dient als Möglichkeit der Zusatzvermarktung von aufbereitetem Content an „Weiterverwender“, d. h. an andere Medien, z. B. durch Artikelnachdruck. Diese Erlöse können ebenfalls in die Inhaltebeschaffung investiert werden. Es ist sicher berechtigt, an dieser Stelle von einer „Markt- Hohe Titelzahl Triade“ (siehe Abb. 1 rechts) zu sprechen, einem Bild, das schafft viel Konkurrenz sich bei keinem anderen Wirtschaftszweig zeigt. Die hohe Zahl an Titeln führt zu einem harten Konkurrenzkampf um Käufer bzw. Leser, um Anzeigenkunden und sogar um die entscheidenden Regalmeter im Pressehandel, die sich trotz der Titelflut der letzten Jahre in den wenigsten Fällen vergrößert haben. Drängt ein neuer Titel nach vorne, fallen andere Titel zurück. Daraus ergibt sich eine Vielzahl an Aufgaben, wie z. B.: ●● Wie lassen sich neue Käufer und Leser, neue Anzeigenkunden und Content-Kunden gewinnen? ●● Was ist zu tun, um die bestehenden Kundenbeziehungen zu pflegen (Leser, Anzeigenkunden, Content-Kunden)? ●● Welche Maßnahmen sollten ergriffen werden, um sich mit dem eigenen Produkt im Pressehandel zu profilieren? ●● Wer es schafft, seine Zeitung oder Zeitschrift zu einem zentralen Umsatzträger zu machen, dessen Medium ist selbstverständlich eine bevorzugte Behandlung in Form von guter Platzierung sowie Empfehlung gegenüber unschlüssigen Kunden sicher.



Abb. 1:



Medienmarkt



In diesem Spannungsfeld befinden sich die Z+Z-Titel



Zeitungen und Zeitschriften 2.150 Z+Z-Objekte mit einer Gesamtauflage von ca. 168 Mio. Exemplaren



+



Anzeigenblätter Amtsblätter Mitgliederzeitschriften



Markt-Triade Der Lesermarkt



Der Inhaltemarkt



Der Anzeigenmarkt



●● Was muss unternommen werden, um die Auflagenhöhe gegenüber dem Wettbewerb zu behaupten? Praxistipp: Ist ein Presseprodukt als Marke etabliert, so lässt sich an die Bekanntheit anknüpfen, indem Zusatznutzen auf Nebenmärkten angeboten werden. Zusätzlich wird das Produkt durch diese ergänzenden Angebote aufgewertet. Gegenüber dem Publikumsmarkt können dies sein:
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●● zusätzliche Handelswaren (die Bücherangebote der „Süddeutschen Zeitung“ zählen dazu ebenso wie das „Zeit“Lexikon und vergleichbare Nachfolger) ●● Serviceleistungen (z. B. Konzertkarten-Verkauf) und Leserreisen ●● Bonus-Programme, wie z. B. die diversen Bonus- und Abokarten verschiedener Regionalzeitungen Gegenüber der Anzeigenwirtschaft sind beispielsweise C all- C ent er -Angebote wie bei der „Saarbrücker Zeitung“ oder die Vermietung von Abonnentenadressen für Direktmarketing-Aktionen möglich. Dabei muss allerdings das Einverständnis der Abonnenten eingeholt werden, wenn Ärger vermieden werden soll. Besondere Vorteile besitzen Objekte, die ihren Leserinnen und Lesern einen besonders hohen inhaltlichen oder materiellen Nutzwert bieten. Wer interessante Informationen liefern kann, die sonst kein anderer hat, wird ebenso begehrt sein wie ein Verlag, der seinen Abonnenten Geldvorteile bieten kann, die die Kosten des Abonnements tragen oder gar übersteigen. Wobei Letzteres durchaus eine Gefahr für die journalistische Unabhängigkeit darstellt: Wer seinen Abonnenten eine Lebensversicherung oder einen Telefonanschluss eines bestimmten Anbieters offeriert, wird nicht sehr kritisch über Missstände bei ebendiesem Kooperationspartner berichten wollen.



Abb. 2: Typologie der Printmedien



Welche Printmedien gibt es? Um eine maßgeschneiderte Marketingstrategie aufbauen zu können, sollte man sich als Erstes klar machen, zu welcher Kategorie der Pr i n t me d i e n das eigene Produkt gehört.



Printmedien Periodisch erscheinende Publikationen



Zeitungen, Zeitschriften, Jahrbücher Kalender



Zeitungen:



Nicht periodisch erscheinende Werke



Broschüren, Bücher, Kataloge



Sonntagszeitung Tageszeitung Wochenzeitung



Kaufzeitung



Abonnementzeitung



Zeitschriften: Fachzeitschriften wissenschaftliche Publikationen



Special Interest



allgemeine Zeitschriften Wochenmagazine, Illustrierte



General Interest
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Printmedien lassen sich zunächst einmal unterscheiden in periodisch erscheinende Werke und nicht periodisch erscheinende Publikationen. Zu den periodisch erscheinenden Publikationen zählen Zeitungen, Zeitschriften, Jahrbücher, Kalender u. Ä. Als nicht periodisch erscheinende Medien werden alle Druckerzeugnisse angesehen, die in einem unregelmäßigen Erscheinungsrhythmus publiziert werden und bei denen die Anschlussauflage in aller Regel erst später als ein Jahr nach dem Erscheinen des vorhergehenden Werkes auf den Markt kommt. Dies sind in erster Linie Bücher, Broschüren etc., häufig aber auch Kataloge. Die Periodika lassen sich anhand des Inhaltes, der Zielgruppe, der Papierqualität, der Erscheinungsweise, dem Verteilungsgebiet etc. selbst wieder unterteilen. Hier können nur die wichtigsten Kategorien genannt werden. Zeitungen erscheinen in aller Regel täglich, zumindest aber wöchentlich, und behandeln möglichst aktuell eine umfassende Bandbreite, die verschiedene Themen möglichst aktuell behandeln. Es gibt: ●● Tageszeitungen (tägliches Erscheinen, mindestens viermal wöchentlich) ●● Sonntagszeitungen (Erscheinungsweise sonntäglich, z. B. „Welt am Sonntag“, „Bild am Sonntag“, „Frankfurter Allgemeine Sonntagszeitung“) ●● Wochenzeitungen (Erscheinungsweise wöchentlich, in der Regel am Donnerstag oder Freitag, z. B. „Die Zeit“, „Rheinischer Merkur“) Daneben kann man unterscheiden in: ●● Kaufzeitungen: Der Vertrieb erfolgt vornehmlich oder ausschließlich über den Einzelhandel. Kaufzeitungen gehören in der Regel zum „Boulevard-Segment“.
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