Barsortiment

Ohne Trendwende bei der Preisentwicklung
gefahrdet die Buchbranche sich selbst

Liebe Geschaftspartner,

das Thema der Entwicklung der Ladenpreise ist eines der groBten Probleme in unserer Branche
und treibt mich wirklich um. Seit Jahren liefern wir Zahlen zur Entwicklung des Ladenpreises an
die Branchenpresse, mit einem erniichternden Ergebnis: Seit 10 Jahren gibt es keine Steigerung der
Buchpreise mehr, im Gegenteil eine Reduktion von -2,7% ! Wir befinden uns aber in einem Umfeld,
in dem das Meiste teurer wird, und so steuern wir auf ein gewaltiges Problem zu: die Kosten laufen
uns davon! In vielen anderen Branchen gehen die Preise der Produkte oder Dienstleistungen konti-
nuierlich nach oben, sodass damit die steigenden Kosten ganz oder zumindest teilweise abgedeckt
werden konnen.

Der Blick auf die Langzeitanalyse tiber
20 Jahre zeigt, dass wir schon mal eine

Wann wacht die Buchbranche endlich auf?
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Warum sagen wir am eigenen Ast?

Hatten wir in den letzten 10 Jahren
eine Entwicklung der Buchpreise
parallel zur Steigerung der Personal-
kosten realisiert, so miisste heute ein
Buch 19,12 € statt 15 € kosten.

Euro-
Umstellung

verniinftigere Entwicklung der Buch-
preise hatten, die zwar bei Weitem

*15% 7% *29% 3% A3 % nicht die Steigerung der Personal-
@ @ @ @ @ kosten kompensiert hat, aber zumin-

dest die Inflationsquote ausgeglichen

Inflation Personalkosten Immobilienpreise Energiekosten Buchpreise hat. Seit der Euro—Einﬁihrung 2002 ist
+15% +27% +25% +29% -2,7% ein Knick in der Entwicklung der Buch-
@ @ @ @ @ preise zu erkennen. Andere Branchen

werden seitdem auch in Euro bezahlt,

waren mit Preiserhohungen sehr viel
mutiger und hatten dabei auch mit
ihren Problemen zu kdampfen. Nach
diversen Untersuchungen und Erfah-
rungen von mutigeren Verlagen ist die
Preissensibilitdt bei den Buchkdufern
sehr viel geringer als angenommen.
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Alternativ wiren 15 Prozentpunkte

mehr Rabatt notwendig, um die nicht X3 So misste PE¥;
X [} es sein: 33

erfolgten Preiserhohungen zu kompen- 3

sieren. Solche Rabatte konnen sich 15,00€ 19,12€

Verlage nicht leisten, legen aber die

Preise fest, so dass die Probleme einer

hochst problematischen Preisentwick-
lung am Handel hdangen bleiben.

So st es:

14,59 €

Auch eine andere Betrachtungsweise andert nichts an der Tatsache!

Ladenpreis 2005: 15,00€  Notwendiger Ladenpreis 2015: 19,12€ Selbst bei Bestsellern fehlt der Mut
Ist-Ladenpreis 2015: 14,59 € zu angemessenen Preiserhohungen.
\ Gerade bei solchen Titeln erlaubt
50% 65% doch die Nachfrage die Moglichkeit
LCETUUN | Handelsmarge benctigter von Preisanpassungen in regelméi-
7,50€ Rabatt Handelsmarge

Bigen Abstinden oder von Auflage
zu Auflage eine angemessene Steige-
rung.

9,56€

Unglaubliche Stagnation: Bei 3/4 der Bestseller 2014 keinerlei Entwicklung

Die gefiihlten Preisgrenzen um 10  Wie haben sich die Preise der Top 10.000 Titel Il bei 2/3 der Titel
bzw. um 20 Euro wirken wie ein 2014 bis 2016 entwickelt? keine Preisanhebung!
Korsett auf uns, das leider immer

enger wird, weil uns die Kosten davon- 7% bei 7% sogar

laufen. Der Zustand der Ohnmacht _\ Preisreduzierung!

kommt damit auf uns alle zu. Die
Argumente, warum Preisgrenzen
nicht uberschritten werden diirfen
und welche negativen Effekte sich in
Einzelféllen hieraus ergeben haben,
werden in unserer Branche hoch
und runterdiskutiert und viel zu
ernst genommen. In anderen Bran-
chen wurden diese Preisgrenzen
auch Uberschritten. Auch bei einem
Ferrero Kinder-Uberraschungs-Ei
wurde schon vor Jahren die 1 €-Grenze
geknackt.

[ nur beieinem Viertel ist
der Ladenpreis gestiegen!!

66 %
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Sind die Preisgrenzen
in Stein gemeiBelt?

Hardcover Belletristik
Hardcover Sachbuch
Taschenbuch Belletristik
Taschenbuch Sachbuch

Die Preisentwicklung von Biichern
war uber viel zu viele Jahre vollig
unzureichend. Die Kosten sind fir
alle Branchenteilnehmer gestiegen,
die Profitabilitat ist gesunken. Auch
mit Effekten aus Rationalisierung und
Wachstum kann die Schere zwischen
Kosten- und Preisentwicklung nicht
aufgefangen werden, auch nicht bei
groBen und bestens organisierten
Unternehmen, die ihren Rendite-
zielen seit Jahren hinterherlaufen.
Das Ansehen unserer Buchbranche ist
auchbeiden Banken gesunken, weil die
Renditefahigkeit der meisten Markt-
teilnehmer sich deutlich reduziert
hat. Das liegt nicht an der grundséatz-
lichen Volumenentwicklung des Buch-
markts, der trotz aller Unkenrufe
erstaunlich stabil ist, auch nicht an
einer Konkurrenz durch das E-book
oder einer Veranderung der Vertriebs-
kandle Richtung E-Commerce,
sondern in aller erster Linie an der
mangelnden Entwicklung der Preise.
Wenn hier nicht eine deutliche Trend-
wende erreicht wird, wird das katas-
trophale Auswirkungen haben. Der
Handel muss auf eine Trendwende
bei der Preisfestsetzung durch die
Verlage bestehen und klar die Konse-
quenzen aufzeigen, wenn das nicht
erfolgt. Bei den Jahresgesprachen
zwischen Handel und Verlagen sollte
die Preisentwicklung tiber die letzten
10 oder 20 Jahre ein fester und wich-
tiger Tagesordnungspunkt sein.
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Neben entsprechenden Statistiken
hierzu sollten MaBnahmen vereinbart
werden, damit die negativen Effekte
aufgrund von Preiserhohungen redu-
ziert werden. Es muss um die Einsicht
geworben werden, dass Preiserho-
hungen notwendig und ganz normal
sind und sich sehr viel starker an der
Entwicklung der Kosten orientieren
miissen.

Der Handel muss hier aber auch
seinen Beitrag leisten, dass angemes-
sene Steigerungen von Buchpreisen
akzeptiert und erfolgreich umge-
setzt werden konnen. Viel zu lange
dauert das gegenseitige Fingerpoin-
ting zwischen Verlagen und Hand-
lern. Auf allen Seiten sollte es eines
der Top-Jahresziele werden, wie man
Preissteigerungen positiv umsetzen
und begleiten kann. Handler konnen
schon beim Einkauf Einfluss nehmen,
indem sie Ware mit hoheren Preisen
bevorzugen und auf Preisbrecher
verzichten. Das bedeutet nicht, dass
man immer das teurere Buch einer
Titelalternative einkaufen sollte.
Es ist sicher eine Herausforderung,
dann auch bei den Buchkéufern eine
Wertigkeit der Ware herauszustellen,
ob im Verkaufsgesprach oder bei der
Prasentation. Warum liegt so viel
Ramsch und Billigware oft auf den
besten Prdsentationspldtzen. Auch
hier gibt es kein Schwarz oder WeiB,
nach dem Motto: die teureren Biicher
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Quelle: Spiegel-Bestsellerlisten

auf die besten Plitze und die billigen
auf die schlechten, nein es geht um
eine gesunde Mischung, allerdings
mit einer klaren Fokussierung, dass
gute Prasentationspldtze viel mehr
dafiir genutzt werden sollten, Titel zu
unterstiitzen, die hohere Preise haben
oder bei denen ein Verlag mutig war,
die Preise zu erhohen. Um eine nach-
haltige Unterstiitzung beim Verkaufs-
personal zu erreichen, muss erst
einmal ein Verstandnis fiir die Notwen-
digkeit und Machbarkeit von Preis-
erhohungen geschaffen werden, um
dann konkrete MaBnahmen bezliglich
Einkauf, Prasentation und Verkaufs-
gesprich zu vereinbaren. Uber eine
Auswertung der Entwicklung des
Kassenzettels beziehungsweise des
Positionswerts kann eine Kontrolle
und auch Honorierung erfolgen.

Wenn man in einem stagnierenden
beziehungsweise leicht riicklaufigen
Markt sich nicht traut, die Preise zu
erhohen, dann wird das irgendwann
existenzgefahrdend. Die Frage ist
doch: Wieviel weniger Biicher hitten
wir als Buchbranche verkauft, wenn
wir in den letzten 15 Jahren jedes
Jahr die Preise um zumindest 1%
erhoht hatten, und wie wiirde dann
die Rendite aussehen.

Mit besten GriiBen
Ihr Oliver Voerster




