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Verlage in der Krise - und danach

Verlage, die Corona-
Krise und das neue
,Normal”

Buchbranchenvertreter und -vertreterinnen
im Gesprach zur aktuellen Situation und zu den

kommenden Veranderungen
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m 1. April organisierten
Adie Verlagsberater Aljoscha

Walser und Klaus-Peter Ste-
gen einen virtuellen Roundtable
mit Vertreterinnen und Vertretern
aus verschiedenen Branchen-
sparten. Thema war einerseits die
Beleuchtung der durch die Co-
rona-Krise aktuell auftretenden
Verwerfungen in der Buchbranche,
andererseits sollte aber auch ein
Blick darauf geworfen werden,
welche mittel- und langfristigen
Auswirkungen anstehen konnten.

Teilgenommen am virtuellen
Roundtable haben:
¢ Annette Beetz, The Makings
¢ Susanne Bez, Umbreit
e Oliver Damerius, BBL-Law
¢ Jochen Jauch, Calvendo
o Iris Kalvelage, Westermann
Verlag
e Matthias Koeffler, Langen-
dorfs Dienst
¢ Gerd Robertz, BOD

Die Moderatoren waren Aljoscha
Walser und Klaus-Peter Stegen,
Berater fiir Strategie, Restruktu-
rierung und Digitalisierung der
Narses Beratung in Frankfurt/
Hamburg.

Der folgende Text ist das
iiberarbeitete Transkript des virtuel-
len Roundtables.

Aljoscha Walser: Die erste Frage
an die Runde — und hier wiirde ich
gerne mit Annette Beetz anfan-
gen: Wie ist denn der Status im
Segment Unterhaltung/Sachbuch
aktuell?

Annette Beetz: Wir erleben ak-
tuell eine massiv eingeschrankte
Zirkulation physischer Biicher.
Da zeigt sich — und es erinnert
ein wenig an die KNV-Insol-
venz im vergangenen Jahr —

wie anféllig unsere Netzwerke
und Wertschopfungsketten fiir

Annette Beetz
The Makings

»Auf den
,aoodwill" der
Verbraucher
konnen sich
Verlage und
Handel nicht
dauerhaft
verlassen."

Storungen sind. Und es wird
augenfillig, dass digitale Ver-
triebsformen die jetzt fehlende
Wertschopfung bei Weitem noch
nicht kompensieren konnen.
Gleichzeitig werden auch Ab-
hidngigkeiten von einzelnen
Teilnehmern in der Wertschop-
fungskette sehr sichtbar - viel
deutlicher, als das vielleicht
sonst der Fall gewesen ist.

In den Verlagen wird jetzt
viel um das richtige Management
von ,,Zeitlichkeiten“ gerungen:
welches sind die besten Erschei-
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nungstermine fiir die kommenden
Novitaten? Fiir welche und fiir

wie viele Titel gibt es jetzt ausrei-
chend Vertriebsmoglichkeiten, um
sicherzustellen, dass diese iiber-
haupt von einem breiten Publikum
wahrgenommen werden? Verlage
priifen genau, wo es denn Sinn
macht, Novitdten in physischer
Form im Augenblick auf den Markt
zu bringen.

Ein wesentlicher Auftrag
der Verlage und Teil ihrer Exis-
tenzberechtigung gegeniiber den
Autoren besteht ja darin, dass
Verlage die breite Sichtbarkeit
ihrer Autoren sicherstellen. Umso
sorgfaltiger binden Verlage ihre
Autoren in die Entscheidung, ob
und wann sie einen Titel in der
aktuellen Situation auf den Markt
bringen, mit ein. Manche Verlage
verlegen konsequent alle Novita-
ten in den Herbst oder ins kom-
mende Jahr oder veroffentlichen
erstmal nur E-Books, weil sie das
Risiko des Print-Verlegens im
Moment nicht eingehen mochten.
Klar ist aber auch — das hat Bastei
Liibbe neulich betont -, dass es
gerade jetzt wichtig ist, den Han-
del mit aktuellen Titeln zu ver-
sorgen: Gerade jetzt brauchen die
Buchhéndler, die nun online viel
versenden, neue Impulse fiir ihre
Leser. Und iiberhaupt muss die
Buchbranche sehr aktiv im Ge-
spriach bleiben. Das ist das Span-
nungsfeld.

Aljoscha Walser: Das Risiko, von
dem Sie dann sprechen, ist die In-
vestition in das Thema ,Druck“?

Annette Beetz: Genau. Das Risiko
ist, dass Verlage weder von den
Barsortimenten noch von den in-
habergefiihrten Buchhandlungen
noch von den Filialisten und im
Moment auch nicht von Amazon
genug Auftrage bekommen, um
das Buch zum Zeitpunkt des Er-
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scheinens in nennenswerter Men-
ge in den Markt zu bringen.

Aljoscha Walser: Es geht also

um bisher funktionierende Distri-
butions-Prozesse, die nicht mehr
gegeben sind, und um Sichtbarkeit
fiir Novitaten.

Annette Beetz: Ja. Es geht um
maximale Sichtbarkeit fiir die Au-
toren und um einen guten Dialog
auf dem Weg dahin. Das gilt fiir

alle Verlage, aber besonders fiir die

literarischen Verlage und Publi-
kumsverlage.

Aljoscha Walser: Frau Kalvelage,
wie sieht die Situation bei den
Schulbuchverlagen aus? Hier wire
doch jetzt eigentlich Hochsaison,
oder?

Iris Kalvelage: Zuniachst muss ich
natiirlich darauf hinweisen, dass
ich eher fiir die digitalen Produkte
der Westermann-Gruppe zustin-
dig bin und insofern eher die diese
betreffenden Auswirkungen ein-
ordnen kann. Aber um die Frage
zu beantworten: Ja, das ist auf
jeden Fall richtig. Zum einen, was
das Ausliefern der Titel fiir das
kommende Schuljahr betrifft. Zum
anderen aber auch die nidchsten
Schritte fiir konkrete Neuentschei-
dungen an den Schulen, die jetzt
so nicht stattfinden konnen.

Wir sind von der Sichtbarkeit
im Buchhandel sicher nicht so be-
troffen wie das etwa die Publikums-
verlage sind. Viele Schulbuchhind-
ler sind durch Ausschreibungen und
durch eigene Online-Plattformen
anders aufgestellt.

Was aber natiirlich aktuell
eine Rolle spielt, ist die Proble-
matik der Materialien, die Eltern
fiir ihre Kinder kaufen oder fiir
die Schule eben anschaffen miis-
sen. Ich denke da an Arbeitshefte,
Workbooks und ahnliches mehr.

Susanne Bez
Umbreit

sJatsachlich
haben wir
zwar nicht an
Umsatzen aber
in der Summe
der Positionen
fast schon
Weihnachts-
geschaft.”

Also der Nachmittagsmarkt. Hier
verzeichnen wir nicht erst jetzt,
sondern tatsachlich auch schon
seit Langerem eine Verlagerung
zu den grofSen Online-Héndlern.
Dieses Geschift fehlt.

Auf die Zukunft gesehen
problematisch ist die Verschie-
bung konkreter Anschaffungsent-
scheidungen, die bis jetzt noch
nicht fiir das kommende Schuljahr
getroffen wurden. Die Schulen
wiren eigentlich genau jetzt in der
Phase, sagen zu konnen: ,Wir wol-
len genau die Reihe jetzt ab der
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Klasse 5 einfiihren.” Das passiert
nicht und wird uns sicher noch
beschaftigen.

Aljoscha Walser: Herr Jauch, wie
sieht es in den Druckereien aus?
Ein befreundeter Geschaftsfiihrer
einer Druckerei meinte kiirzlich zu
mir, die einzige Form von Kunden-
kontakt, die er aktuell noch habe,
seien Stornierungen. Ist das bei
Ihnen auch so?

Jochen Jauch: Teilweise. Wir sind
ja aktiv mit einer klassische Rol-
len-Offset-Druckerei, einer On-
line-Druckerei, die im Prinzip ein
wenig selber produziert und viel
zukauft, und dann noch mit einer
Digitaldruckerei. Und die Auf-
tragslage ist bei allen recht unter-
schiedlich.

Die Rollendrucker bei uns
sind immer noch ganz ordent-
lich beschiftigt, weil der Teil der
Industrie, der nichts mit dem
Buchhandel zu tun hat, im Moment
immer noch an vielen Auftriagen
festhalt. Das sind jetzt sicher keine
ganz neuen Auftrage oder es sind
Auftrdge, die abgearbeitet werden.
Die Digitaldruckerei ist bei uns
erfreulicherweise recht gut aus-
gelastet. Das riihrt daher, dass aus
den Industrieauftrdagen, bei denen
Grofauflagen gestrichen worden
sind, Teile in die Digital-Druckauf-
lagen abwandern. Also ein Ver-
schiebungseffekt.

Harter trifft es den Bereich
der Online-Druckerei. Bestimmte
Auftrige, die zum Beispiel von
Kleinunternehmen gekommen
sind etwa fiir Meniikarten, Veran-
staltungen, all solche Kleinauftra-
ge - die kommen jetzt nicht mehr.
Es gibt eigentlich in dem Bereich
eher Auftrage fiir Fotobiicher, was
daran liegt, dass viele Leute jetzt
Zeit fiir so etwas haben. Aber da
brauchen wir uns nichts vorma-
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chen, bestimmte Druckvolumina
werden schlicht nicht mehr statt-
finden.

Wenn ich jetzt auf Calven-
do schaue, habe ich im Moment,
auch wenn das in der allge-
meinen Situation merkwiirdig
klingt, einen massiven Engpass.
Das liegt an einem derzeit stark
nachgefragten Produkt: Puzzles.
Und kein Produzent ist in dieser
Jahreszeit aktuell in der Lage,
eine Puzzle-Produktion zu stem-
men, die auf dem Niveau eines
Weihnachtsgeschafts liegt. Das
ist eine Frage der Supply Chains
der Druckereien und eine Pro-
blematik, die viele in der Print-
Branche noch treffen wird. Diese
Lieferketten sind vielfdltig und
hart betroffen — und das kann fiir
alle Beteiligten noch ganz bit-
ter werden. Natiirlich haben wir
bei Calvendo durch das Produkt
»Puzzle“ und die dortigen Liefer-
engpisse gerade eine Sonder-
situation. Aber denken Sie doch
einfach mal in die Zukunft, wenn
es wieder bergauf geht und die
Einschrankungen nachlassen:
Das dann zu erwartende Druck-
volumen ist schlicht nicht leist-
bar. Vielleicht wire es tatsdachlich
sinnvoll, sich Druckkapazitidten
jetzt schon antizyklisch zu si-
chern. Uberlegen Sie sich mal die
ganze Logistik und die Lieferket-
ten, auch international. Das kann
nicht schlagartig und von einem
Tag auf den anderen wieder auf
den Stand vor der Krise gehoben
werden.

Aljoscha Walser: Werden denn
die Druckereien fiir das Herbstge-
schaft am Ende noch da sein?

Jochen Jauch: Ja. Das ist eine
leidgepriifte Branche, die seit vie-
len, vielen Jahren immer irgend-
wie eine wahnsinnige Uberlebens-

Oliver Damerius
BBL-Law

szunsere Ein-
schatzung
ist: Es wird
sicherlich
eine Markt-
bereinigung
in Form von
Insolvenzen
geben."

fahigkeit an den Tag gelegt hat.
Die Druckereien, die aktuell gut
aufgestellt sind, werden das auch
schaffen.

Aljoscha Walser: Herr Robertz,
etwas provokant gefragt: Sie
miissten mit BOD jetzt eigentlich
Profiteur der Situation sein, oder
nicht?

Verlage in der Krise - und danach

Gerd Robertz: Den Begriff wiir-
de ich jetzt im Moment so nicht
im Raum stehen lassen, wir ha-
ben alle im Moment unsere ganz
eigenen Herausforderungen. Aber
was natiirlich stimmt: Bei uns im
Self-Publishing gehen die Autoren
jetzt mit einer ungeahnten Ener-
gie ihre Titel an. Da werden jetzt
Projekte vorangetrieben, die wahr-
scheinlich lange schon in Arbeit
waren, da sehen wir natiirlich eine
erhebliche Dynamik. Neben den
Self-Publishern sind bei uns aber
auch kleine und mittlere Verlage
sehr aktiv. Wie schon Frau Beetz
beschrieben hat, geht es hier erst-
mal darum, lieferbar und sicht-
bar zu sein mit allen Titeln. Aber
gleichzeitig ist es auch notwendig,
Risiken zu reduzieren. Und genau
da bietet sich natiirlich die Print-
on-Demand-Leistung an.

Aljoscha Walser: Wir hatten ja
vorhin immer wieder das Thema
Logistik angesprochen. Wie sieht
es da bei BOD aus?

Gerd Robertz: Wir konnen hier
verschiedene Shipment-Methoden
anbieten, um damit auch Engpisse
in der Lieferkette zu umgehen. Da
gibt es inzwischen sehr viele Mog-
lichkeiten. Ich bin aber grundsitz-
lich der Meinung, wie Herr Jauch
eben schon gedufiert hat, dass

die Dinge sich dann auch schnell
wieder einpendeln werden. Denn
alle in der Branche sind ja jetzt
aktiv und arbeiten an Losungen,
um eben konkret die Sichtbarkeit,
die Verfligbarkeit der Titel sicher-
zustellen. Aber natiirlich miissen
jetzt viele Verlage mit dem Thema
Liquiditat sehr vorsichtig sein.
Und auch da erzahle ich Thnen
jetzt kein Geheimnis, dass natiir-
lich Print-on-Demand generell
zundchst einmal eine Moglichkeit
ist, das Risiko zu minimieren, und
fiir die Liquiditatsplanung der Ver-
lage von Vorteil ist.
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Aljoscha Walser: Frau Bez, wie
ist die Situation bei den Barsorti-
menten?

Susanne Bez: Tatsdchlich war die
Situation bei den Barsortimenten
schon im Jahr vor Corona, durch
die KNV-Insolvenz angespannt.
So wie wir damals unsere Planung
fiir 2019 iiberarbeiten mussten,
wird das 2020 durch Corona auch
der Fall sein. Im Moment sehen
wir einen massiven Anstieg des
Endkundengeschifts, das wir fiir
viele der von uns betreuten Buch-
héandler betreiben. Eigentlich
hatten wir damit gerechnet, dass
der Blicherwagendienst regel-
recht einbricht, wenn die Buch-
handlungen geschlossen werden.
Wir hatten urspriinglich, wie

die meisten Unternehmen, iiber
Kurzarbeit nachgedacht, haben
dies aber aufgrund der aktuellen
Entwicklung zunéichst bis Ende
Mai ausgeschlossen. Wir wissen
allerdings alle nicht, wie sich die
Krise weiterentwickelt und kon-
nen deren Auswirkungen auf die
Wirtschaft nicht einschatzen.

Dass sich Amazon derzeit
so sehr im Bereich Buch zuriick-
hilt, schadet uns nicht, da es das
aktuelle und unerwartet hohe Auf-
tragsvolumen des B2C-Geschifts
zu bewiltigen gilt. Die Umsatze
des Online-Handels nimmt man
sonst gerne mit, aber nun sehen
wir, wie pfiffig und wie findig
viele unserer buchhéandlerischen
Kunden sind. Der Biicherwagen-
diest wurde zwar in der taglichen
Belieferung reduziert — da waren
Buchhéndler und Spediteure nicht
so gliicklich -, aber das alles muss
eben auch finanziell zu stemmen
sein. Wir versuchen auch weiter-
hin, die Anlieferungstage im Sinne
unserer Kunden anzupassen.

Aljoscha Walser: Ich habe Sie
richtig verstanden, das Gesamtvo-

Jochen Jauch
Calvendo

JVielleicht ware
es tatsachlich
sinnvoll, sich
Druckkapazi-
taten jetzt
schon anti-
zyklisch zu
sichern."

lumen ist nicht signifikant ge-
schrumpft?

Susanne Bez: Nein. Tatsdachlich
haben wir zwar nicht an Umsitzen
aber in der Summe der Positionen
fast schon Weihnachtsgeschaft.
Was allerdings schmerzt, sind die
geringe Biindelung sowie die Ver-
arbeitung im Endkundenversand,
das macht alles viel aufwandiger
und teurer. Zudem haben wir ja
eigentlich den Anspruch, tages-
aktuell fertig zu werden. Aber
nochmal: wir haben wirklich mit
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erheblichen, viel drastischeren
UmsatzeinbufSen gerechnet, die da
auf uns hatten zukommen konnen.

Aljoscha Walser: Herr Koeffler,
wie schaut's aus im Buchhandel?
Dort ist ja eine regelrechte Ex-
plosion kreativen Engagements zu
beobachten.

Matthias Koeffler: Es ist tatsdach-
lich beeindruckend, mit welcher
Energie der Buchhandel im Mo-
ment versucht, Umsatzliicken
nicht aufkommen zu lassen oder
zumindest zu minimieren. Auch
der digitale Kanal ist stark in

den Vordergrund gertickt, wobei
dessen Nutzung noch von Buch-
handlung zu Buchhandlung stark
schwankt. Bestimmend bleibt aber
trotzdem das Thema der unklaren
Planungsmoglichkeiten, die sich
dann nach hinten in die Lieferket-
te weiter auswirken.

Trotz aller Probleme hat
der Buchhandel jetzt erstmals
die Chance, in Sachen Service so
richtig zu punkten. Hier hat ja
Amazon bisher den Takt ange-
geben. Durch dessen verdnderter
Auslieferungsstrategie entsteht
hier eine Liicke, die der Buch-
handel ausnutzen konnte. Dieser
Imagegewinn konnte sogar zu dem
grofsen Gewinn der derzeitigen
Krise werden. Im Moment wird das
natiirlich auch erschwert durch
die Probleme in den Lieferketten,
auch durch die Schwierigkeiten
bei den Barsortimenten, die jetzt
angekiindigt haben, bestimmte
Tage in der Lieferung herauszu-
nehmen. Das halte ich fiir ein ganz
schwieriges Signal, erstens fiir den
Buchhandel, zweitens fiir die End-
kunden, und drittens auch kartell-
rechtlich.

Aljoscha Walser: Eine Nach-
frage noch: Wie unterschiedlich
ist die Situation fiir die einzelnen
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Akteure im Buchhandel? Konkret:
Macht ein Filialist im Moment
einen anderen Job als ein kleiner,
unabhéingiger Buchhindler bzw.
Buchhandlerin?

Matthias Koeffler: Ich denke,
dass die Ketten im Moment gro-
Sere Schwierigkeiten haben. Hier
lauft ja das Geschift tiber die auch
schon vorher bekannten Kanile
wie Online-Shops direkt und auch
tiber Versand, wahrend der kleine
Buchhandel es durchaus schafft,
seine Stammkunden zu aktivieren
und direkt zu liefern und sich da-
bei auch die Margen zu erhalten.
Das ist ein sehr wichtiger Punkt:
dass der Buchhandel aus seinem
eigenen Lager verkaufen kann.
Und das bekommen die Filialisten
im Moment nur mit Schwierigkeit
umgesetzt — so jedenfalls mein
Eindruck. Ganz schlimm erwischt
hat es auch den Bahnhofsbuch-
handel, dem das Mitnahmege-
schift wegbricht und der kaum
Stammkunden hat.

Aljoscha Walser: Herr Dameri-
us, Sie haben als Jurist nicht nur
einen Blick auf die rechtlichen
Auswirkungen der Krise - Sie ken-
nen auch viele Branchen sehr gut.
Sehen Sie denn iiber die Verlags-
branche hinaus Gemeinsamkeiten
oder Unterschiede zu anderen
Industriebereichen?

Oliver Damerius: Themen, die
vorher angesprochen wurden, etwa
Liquiditatssteuerung, sind durch-
aus dieselben wie andernorts. Was
bei uns als Krisenberater auf-
schlédgt, sind Fragen nach Finan-
zierungsberatung, also welcher Fi-
nanzierungs-Mix — bestehend aus
den Komponenten Einsparung von
Ausgaben, Kurzarbeit, Sozialver-
sicherungsbeitrags-Stundung etc.
— fiir die Betriebe sinnvoll ist. Auf
der anderen Seite geht es auch da-
rum, Finanzzufliisse zu generieren,

Iris Kalvelage
Westermann Verlag

»Auf die Zu-
kunft gesehen
problema-
tisch ist die
Verschiebung
konkreter An-
schaffungs-En-
scheidungen,
die bis jetzt
noch nicht fur
das kommende
Schuljahr
getroffen
wurden.*

etwa durch die Kreditprogramme,
die aktuell aufgelegt wurden. Und
natiirlich beobachten auch viele
aufmerksam ihre jeweiligen Liefer-
ketten: Hier geht es um Themen
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wie Gefahr von Insolvenzen und
Aktualisierung der Risikobewer-
tungen. Hier fragen sich viele: Ist
mein Kunde wirklich auch morgen
noch zahlungsfahig — und wenn
nicht, wie sichere ich mich ab, wie
sichere ich meine Bedingungen so
ab, dass dann nicht meine Ware,
meine Dienstleistung verloren ist
und das Geld nicht kommt? Und
natiirlich dieselben Fragen bei Lie-
feranten: Bin ich sicher, dass mein
Lieferant, den ich unbedingt brau-
che, die jetzige Krise auch iiber-
steht? Und wenn nicht, was mache
ich dann? Das sind die Fragen, die
im Moment viele Unternehmen
bewegen. Unsere Einschatzung
ist: Hier wird es sicherlich eine
Marktbereinigung in Form von
Insolvenzen geben. Allerdings mit
einer Verzogerung, aktuell ist ja
die Insolvenzantragspflicht aus-
gesetzt worden. Einerseits eine
Chance: jeder kann jetzt versu-
chen, einmal Luft zu holen und zu
versuchen sich ,neu“ aufzustellen.
Das kann aber auch bedeuten, dass
die Probleme sich nur verschieben,
wenn nicht jetzt gehandelt wird.
Jetzt ist die Stunde der Restruktu-
rierung und Strategie, am 1.0kto-
ber beginnt im schlimmsten aller
Falle die Stunde der Insolvenzen.
Wir erwarten, dass es spatestens
am 30. September zu einem Nach-
holeffekt in Sachen Insolvenzen
kommen wird. Dann werden auch
die Lieferketten noch einmal sehr
stark in Mitleidenschaft gezogen

- und ein Domino-Effekt kann
auftreten.

Aljoscha Walser: In einer so hoch
vernetzten lokalen, nationalen wie
internationalen Wirtschaft ware

es also sinnvoll, diese Zusammen-
hange im Auge zu behalten und
selbst aktiv dafiir zu sorgen, dass
niemand aus diesem Geflecht fallt.
Also eher partnerschaftliches statt
durch Konkurrenz bestimmtes
Wirtschaften?
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Oliver Damerius: Das ist tatsidch-
lich keine neue Erkenntnis, vor
allem vor dem Hintergrund eines
von mir erwdhnten potenziellen
Domino-Effekts. Unternehmen
miissen sich zwangslaufig ab-
sichern, ob sie ihre Ware oder
Forderungen bekommen, wenn es
an irgendeiner Stelle Schwierig-
keiten gibt. Mit KNV haben letztes
Jahr viele Verlage schliefilich sehr
schmerzhafte Erfahrungen ge-
macht.

Susanne Bez: Auch wenn es
nach einer Phrase klingen mag:

Wir sitzen alle in einem Boot und

wir sind abhéangig vom Erfolg
unserer Kunden! Selbstverstiand-
lich werden wir alles tun, um die
Lieferkette aufrechtzuerhalten.
Einige Kunden fragen etwa nach
langeren Zahlungszielen. Als
Wirtschaftsunternehmen miis-
sen wir aber auch unsere eigene
Liquiditat im Auge behalten,
ebenso die Situation bei den Ver-
lagen. Hier sollten alle Marktteil-
nehmer Verstiandnis flireinander
aufbringen, danach schauen,
was machbar ist und gemeinsam
Kompromisslosungen finden.

Klaus-Peter Stegen: Frau Beetz,
bisher haben wir die aktuelle
Situation versucht einzuordnen -
werfen wir doch einen Blick in die
Zukunft. Kann die Krise, um es et-
was pauschal auszudriicken, auch
als Chance verstanden werden?
Wie wiirden Sie dies fiir die Verla-
ge einschitzen?

Annette Beetz: Wie Herr Da-
merius schon gesagt hat: Akut
stehen natiirlich bei den Verlagen
Themen wie Liquiditatssicherung,
Reduktion von Fixkosten, Kurz-
arbeit, die entweder bereits bean-
tragt wurde oder iiber die zumin-
dest intensiv nachgedacht wird,
und sorgfiltige Kommunikation
nach innen und nach aufSen auf

Matthias Koeffler
Langendorfs

Dienst

sirotz aller
Probleme hat
der Buchhandel
jetzt erstmals
die Chance, in
Sachen Service
so richtig zu
punkten."

der Tagesordnung. Hinzu kommt,
dass die Losungsfindung mit
Handelspartnern und einer Viel-
zahl von Kooperationspartnern
gerade jetzt wirklich jeden in den
Verlagen sehr in Anspruch nimmt
und die Verlage es sich gar nicht
erlauben konnen, arbeitstechnisch
auf Ressourcen ihrer Mitarbeiter
zu verzichten.
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Wir haben es mit einer Lage
zu tun, in der sich Erwartungs-
sicherheiten nicht halten lassen.
Es lohnt sich daher, gut zu schau-
en, wo es Strategien gibt, die ein
Verlag fiir sich fiir die Zukunft
mitnehmen kann: Zum Beispiel
erleben Verlage, die ihre Prozesse
schon weitestgehend digitalisiert
haben, dass sie sich gerade jetzt
in der Phase von Homeoffice und
Distanz-Kommunikation wesent-
lich leichter tun. Auch Verlage, die
die Daten ihrer Titel medienneu-
tral aufbereiten, konnen effizi-
enter und wirksamer arbeiten als
andere. Das sind wichtige Impulse
fiir die Zukunft. Die kommen aber
auch aus kleineren Hausern: Da
gibt es einige, die mit ihren sehr
besonderen Programmen ohne-
hin schon immer gezwungen
waren, alternative Vertriebswege
fiir ihre Inhalte zu finden und
auch vielfaltige Kooperationen
einzugehen und alternative oder
erginzende Geschaftsmodelle zu
verfolgen. Ein Hinweis ist mir hier
noch wichtig: Verlage und Buch-
handel profitieren aktuell sehr
vom ,,Goodwill“ der Verbraucher,
gefordert durch wirklich kreative
und kooperative Kommunikations-
mafinahmen. Der ,,Goodwill“ kann
aber keine GrofSe sein, auf die sich
Verlage und Handel dauerhaft ver-
lassen konnen.

Klaus-Peter Stegen: Die heifde
Jahreszeit, Frau Kalvelage, die ja
bei den Belletristen pauschal der
Herbst und das Weihnachtsge-
schéft ist, ist fiir die Schulbuchver-
lage der Sommer. Die drei grofSen
Player, also Klett, Westermann
und Cornelsen, liefern dann ihre
Bestellungen aus, wahrend die
Verlagsauslieferungen unter den
Massen und Mengen stohnen. Hier
reden wir schon immer iiber grofSe
Rechnungsvolumina. Gibt es dazu
Uberlegungen, diese Summen fiir
die Zukunft jetzt gesondert abzu-
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sichern, da manche Kreditversi-
cherer sich im Moment schwertun,
diese abzusichern?

Iris Kalvelage: Westermann ist
vorbereitet — wir haben ja wie
viele andere schon aus der Situ-
ation mit KNV gelernt und dazu
auch Notfallplane aufgestellt.
Tatsachlich sind wir derzeit in
der gliicklichen Lage, dass die
Nachfrage hoch ist, deswegen
sehen wir auch wie andere in der
Branche aktuell keine Notwen-
digkeit, tiber Kurzarbeit nachzu-
denken. Wir sind natiirlich auch
davon betroffen gewesen, dass
die grofSe Messen wie die Leip-
ziger Buchmesse und Didacta
ausgefallen sind. Zur alternati-
ven Kommunikation haben wir
ganz andere Wege gefunden und
konnen auch sagen, dass unsere
Kunden gut mitgegangen sind.
Wir haben in der vergangenen
Woche unsere Angebote, die

wir auf der Didacta prasentiert
hitten, komplett in Webinaren,
Online-Sprechstunden und dhn-
lichem préasentieren konnen.
Auch haben wir einen grofSen
Teil der Lehrerinnen und Lehrer,
die die Didacta normalerweise
besuchen, tatsdchlich online be-
raten konnen.

Klaus-Peter Stegen: Herr Jauch,
beschaftigt Sie aktuell das Thema
Absicherung von Forderungen?

Jochen Jauch: Was mir aktuell
mehr Sorgen macht, ist: Wann
kommen wir aus der Sache raus
und wird es ein Weihnachtsge-
schift geben? Und wie wird dieses
Weihnachtsgeschiaft dann ausse-
hen? Prinzipiell bin ich ja ein op-
timistischer Mensch und glaube,
dass wir das hinbekommen, wenn
wir flexibel sind. Meine grofSte
Sorge ist, wie schon erwdhnt, ein
Ziehharmonika-Effekt in den Lie-
ferketten und in den Materialfliis-

Gerd Robertz
BOD
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wViele Verlage
miissen jetzt
mit dem Thema
Liquiditat sehr
vorsichtig sein."

sen — da miissen wir aufpassen,
dass wir das Hochfahren wieder
schaffen. Das hat Herr Damerius
vollkommen richtig gesagt: Nach
der aktuellen Bedrohung kommt
fiir viele vermutlich die echte
Krise.

Klaus-Peter Stegen: Herr
Robertz, ist IThre Einschdtzung
dhnlich?

Gerd Robertz: Man muss von
Woche zu Woche, von Tag zu Tag
schauen, wo man steht. Viel-
leicht kann ich da auch noch mal
aus unserer Firma berichten. Bei
uns war es tatsachlich auch so,
dass die Geschwindigkeit, mit der
die Ereignisse sich iiberschla-
gen haben, natiirlich schon eine

N
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grofSe Herausforderung waren.
Und auch wir haben, als dann

die Leipziger Buchmesse abge-
sagt wurde, innerhalb dieser fiinf
Tage, die verblieben, bei uns ein
Fernsehstudio aufgebaut und das
komplette Programm der Leipzi-
ger Buchmesse, das sonst sonst
auf den Biihnen in Leipzig pas-
siert, von hier aus gesendet. Das
war ein tolles Signal. Ich muss
ehrlich sagen: Ich war personlich
wahnsinnig beeindruckt, welche
Energien da in dieser kurzen

Zeit bei unseren Mitarbeitern
frei wurden. Und ich glaube, das
ist zundachst mal das, was fiir die
Branche jetzt auch wichtig ist:
Energie.

Es wird immer die geben,
die jetzt den Kopf in den Sand
stecken, die vielleicht sogar noch
die Krise dadurch verstarken, dass
sie in eine Art Schockstarre ver-
fallen. Wichtig ist eben, dass wir
jetzt flexibel das tun, was geht und
gerade ansteht. Und wenn man
sich die hier diskutierten Themen
von Auflagenrisiken tiber Liquidi-
tatsthemen, Liquiditdtssicherung,
Risikominimierung bis hin zu
den groféen 6kologischen Trends,
die Nachhaltigkeit, die uns in der
Branche ja sehr bewegt, sollten wir
diese abrupten Veranderungen,
die wir gerade erleben, als Chan-
ce nutzen, und genau an diesen
Themen mit Hochdruck weiter
arbeiten.

Jochen Jauch: Also, erst ein-
mal kann ich Herrn Robertz nur
zustimmen. Ich denke, wenn
man es jetzt verniinftig anpackt,
egal ob man jetzt Produktions-
betrieb oder ob man Verlag oder
Handel ist, man muss mehrstufig
vorgehen. Die erste Stufe, die
erste Welle der Auswirkungen
der Pandemie - in dieser stecken
wir gerade oder haben sie gerade
hinter uns. Etwa die Einrichtung
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von Heimarbeitspldtzen, um die
Betriebe weiter am Laufen zu
halten und um die Mitarbeiter zu
schiitzen.

Die nichste Stufe ist die, in
der jeder tiberlegt, wie er finan-
ziell iiber die Runden kommt. Und
wie man mit dem, ich formuliere
es einmal so, ,neuen Normal®
umgeht. Ich glaube nicht, dass
sich der aktuelle Zustand sehr
schnell wieder auf den Stand
vor der Pandemie zuriickdrehen
lasst. Und dennoch miissen wir
uns bald die Frage stellen: Was
wird hinterher anders sein? Und
eine Sache, die ich zumindest aus
alten, vergangenen Krisen ge-
lernt habe, ist folgende: Wenn ein
solcher Krisenfall eintritt, dann
muss ich mir iiberlegen, welche
Diversifikations-MafSnahmen ich
jetzt schon iiberlegen kann, um
zukiinftig fiir dieses ,neue Nor-
mal” geriistet zu sein. Weil wir
jetzt deutlich sehen, was passiert,
wenn man auf nur ein Distribu-
tions- oder Produktionsmodell
setzt, man moglicherweise nur
einen Lieferanten hat, nur ein
Material kennt und alles nur ein-
mal hat. Diversifizierung ist auch
Risikominimierung - ich hoffe,
wir kommen bald an den Punkt,
intensiv liber diese Moglichkeiten
nachzudenken.

Klaus-Peter Stegen: Frau Kalve-
lage, wird bei IThnen schon intensiv
iiber das ,Danach” nachgedacht

- wird sich speziell der Bereich
Schulbuch nachhaltig verdndern?

Iris Kalvelage: Wir gehen aus
Sicht des Bildungsmarktes da-
von aus, dass die Pandemie den
Unterricht in der digitalen Welt
sehr, sehr stark befeuern wird. Im
Moment wird natiirlich bedingt
durch die SchliefSung der Schulen
von den Lehrkraften viel digitales,
interaktives Lehrmaterial nach-

gefragt. Und diese Nachfrage wird
bleiben, vielleicht zunéchst nicht
auf dem Niveau der aktuellen
Zwangslage, aber sicher zuneh-
mend.

Annette Beetz: Auch fiir die Un-
terhaltungs- und Sachbuchverlage
sehe ich einen kraftigen Digitali-
sierungsschub - fiir die Prozesse
und die Produkte. Die Betroffen-
heiten in unserer Branche vari-
ieren allerdings stark. Wenn die
Ressourcen ohnehin knapp sind,
wird es umso schwerer fallen, in
die Zukunft zu investieren und
nicht nur in die akuten Probleme.
Was den Vertrieb angeht, gibt es
klare Chancen in einer breiten
Streuung der Produkte. Mit den
eigenen Biichern tiberall dort zu
sein, wo meine Kunden sind, wire
ein gutes Leitbild fiir die Zukunft.
Mit ,,Kunden® sind hier die Kaufer,
Konsumenten, Endverbraucher
gemeint. Wo die Kunden sind,
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hat sich natiirlich in den letzten
Jahren schon massiv verandert.
Und viele Verlage sind eben nicht
konsequent dort vertrieblich aktiv,
wo ihre Kunden sind. Damit meine
ich beispielsweise auch die Strea-
ming-Markte oder das Thema
Print-on-Demand. Den Vertrieb
breiter zu streuen und damit das
Risiko zu minimieren, wird zu-
kiinftig eine grofe Prioritdt haben.

Verdanderungschancen sehe
ich auch fiir das Marketing, das vor
allem in den Publikumsverlagen
noch sehr stark von Novitdten
getrieben ist. Marketing zu einem
stetigen, permanenten Dialog
mit meinen (End-)Kunden hin zu
entwickeln und damit weg vom
anlassgetriebenen, punktuellen
Dialog, wire eine nachhaltige Ver-
dnderung in vielen Unternehmen.
Ein anderer spannender Punkt:
Wie werden wir zukiinftig in Ver-
lagen arbeiten? Da ist das Thema
der agilen Zusammenarbeit in
Teams, auch um Innovationen
durch abteilungsiibergreifendes
Arbeiten vorantreiben zu konnen.
Meine Sorge ist, dass das ganze
Explorative, also der Innovations-
anspruch, den wir jetzt haben, das
Streuen des Risikos und das Uber-
denken unserer Geschiftsmodelle,
unter die Rader kommt, wenn, um
es einmal salopp zu formulieren,
»der Apparat wieder loslauft”,
weil dann alle damit beschaftigt
sein werden, erst einmal verlore-
nes Terrain zuriickzugewinnen.
Ich wiinsche mir, dass das nicht
passiert.

Klaus-Peter Stegen: Herr Ko-
effler, zurilick zum Buchhandel.
Wenn wir tiber die vielen Unter-
stiitzungsaktionen fiir den Buch-
handel nachdenken - wie sehen
Sie das Ostergeschaft?

Matthias Koeffler: Ganz schwie-
rig zu sagen im Moment. Das
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Ostergeschaft hat ja in den letzten
Jahren deutlich zugenommen im
Buchhandel. Wobei das aktuell
auch vielfach “nur” ein Mitnahme-
geschift ist. Entscheidend wird
auch die Nachhaltigkeit der Soli-
daritatswelle der Stammkunden
und wie sich das das nach Ostern
fortsetzt. Da haben schon einige
Buchhéndler auch Sorgen, dass
doch ziemlich viel wegbricht. Und
die Verlage sorgen sich natiirlich
tiber das Retourengeschift nach
Ostern.

Aljoscha Walser: Als ergidnzen-
den Zwischenruf will ich an dieser
Stelle auch einmal auf die Verlage
aus dem Bereich der Fachinforma-
tionen hinweisen, die ein Anzei-
gen- und Veranstaltungsgeschaft
und jetzt massiv in Bedriangnis
geraten. In der Vergangenheit
waren Veranstaltungen, Messen,
Ausstellungen, Konferenzen die
»Cash Cows", daran hat man gut
verdient. Jetzt muss man sich mit
Dingen wie Riicktrittsklauseln etc.
beschiftigen, um die man sich
friiher nie gekiimmert hat. Ich
will nur dafiir sensibilisieren, dass
auch diese Verlage im Moment
gerade in turbulentes Fahrwasser
geraten sind. Selbst die Verlags-
héuser, die breit aufgestellt sind,
konnen an manch unerwarteten
Stellen ins Wanken kommen, die
wir heute so noch gar nicht sehen.

Klaus-Peter Stegen: Oliver Da-
merius, daher noch einmal kurz
zuriick zur aktuellen Situation und
den finanziellen Auswirkungen
auf die Unternehmen. Im Mo-
ment scheint, wenn ich unseren
Gesprachspartnern und -partne-
rinnen folge, die Lage ernst, aber
nicht hoffnungslos zu sein.

Oliver Damerius: Neben allem,
was aktuell ansteht, muss man
auf jeden Fall ein langfristiges
Management im Kontext Ab-

sicherung von Forderungen und
Absicherung vor Insolvenzrisiken
gegeniiber meinen Vertragspart-
nern installieren. In der Regel wird
das gern vergessen — und dann ist
der Schrecken grof$, wenn man
zum Beispiel feststellt, dass man
gar keinen verldngerten, sondern
nur einen einfachen Eigentums-
vorbehalt hat. Dann ist es zu spit,
etwas zu vereinbaren. Also Risiko-
management als Langfristperspek-
tive.

Aljoscha Walser: Ich will mich
zum Schluss dieser Gesprichs-
runde einmal an einer Zusammen-
fassung versuchen. Das Wichtigste
vorneweg scheint mir zu sein:
Aktuell ist die Situation positiver,
als wir gedacht haben. Wobei wir
nicht aus den Augen verlieren diir-
fen, dass nach der Krise vielleicht
vor der Katastrophe im Sinne von
zahlreichen Konkursen ist. Wir
haben gelernt, dass im Moment
Planbarkeit zwar notig, aber oft
nicht moéglich ist, sondern mehr
aktuelles Troubleshooting und
Liquiditatssicherung das Handeln
bestimmen.

Wir werden zukiinftig deut-
lich intensiver {iber das Thema Di-
versifizierung in unterschiedlichs-
ten Auspragungen reden miissen.
Fiir viele Buchverlage sind aktuell
die Buchhandlungen die Vertriebs-
kunden - und nicht die Leser. Und
ich bin personlich ziemlich sicher,
dass sich hier Perspektiven ver-
schieben werden, dass sich Buch-
verlage stirker in der Endkunden-
beziehung engagieren werden
- noch starker, als sie das bisher
getan haben.

Das Gespridch fand am 1.
April 2020 per Web-Konferenz statt.
Die angesprochenen Themen und
die Priifung der dargestellten Pro-
gnosen werden in spdteren Runden
aufgenommen und vertieft werden.
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Moderatoren

Aljoscha Walser war Fuhrungs-
kraft bei den Fachverlagen Haufe
und Beuth sowie Geschaftsfuhrer
der IT-Servicegesellschaft DIN-
ITS. 2010 grundete er die Narses
GmbH, ein Beratungsunterneh-
men fir die Medienindustrie und
ihre Dienstleister. Im Fokus der
Tatigkeit stehen dabei die The-
men Strategie, Wachstum, E-Busi-
ness, Finanzierung und Personal.

Klaus-Peter Stegen, Buchhandler,
hat bis Mitte 2016 in verschiede-
nen Managementfunktionen u. a.
bei Otto Schmidt, Bertelsmann,
Haufe Lexware, Medien Union,
Oetinger und Klopotek gearbei-
tet.
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