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Paradigmenwechsel in der Welt der Fachblcher

Werden Online-Produkte das klassische Fachbuch in Print ablésen?

KdlIn, Juni 2007 — In der Buchbranche bahnt sich ein Paradigmenwechsel an: Das klassi-
sche Fachbuch in Print wird durch das elektronische in einigen Jahren verdrangt oder gar
abgeldst sein. Die Gretchenfrage lautet: Gelingt es der Buchhandels- und Verlagsbranche,
sich an die rasanten technologischen Entwicklungen anzupassen? Der Kundennutzen wird
daher zum Dreh- und Angelpunkt fir die Wettbewerbsfahigkeit avancieren. VVerlage und

Buchhandler buhlen um die besten Ideen.

Alle, die das traditionelle Fachbuch und Loseblattwerk lieben, aber durch Zeit intensives Einsor-
tieren der Fortsetzungen regelméRig ins Schwitzen geraten, kdnnen sich freuen: Die Verlags- und
Buchhandelsbranche hat auf die Bedirfnisse der Kunden — speziell im Bereich Recht, Steuern,
Wirtschaft — reagiert. Neue partnerschaftliche Geschaftsmodelle fiir Online-Produkte machen dem
klassischen Printmedium und zunehmend der elektronischen Publikation als CD-ROM oder DVD
Konkurrenz. Die deutsche Rechtsprechung in Form von Kommentaren, Text- und Entscheidungs-
sammlungen, Arbeitshilfen oder Zeitschriften wird heute als Online-Datenbank dem Kunden

taglich Uberarbeitet zur Verfiigung gestellt.

Der eine kommt Gber so viel Neuerungen ins Staunen, den anderen packt das Grauen. Es taucht

die Frage auf, wie lange er sich dem Trend noch verschliel3en kann.

Das Informations-Medium heute

Fihrende Fachverlage wie C.H. Beck, Haufe, Lexis Nexis, nwb, Otto Schmidt, Stollful3, Wolters
Kluwer und andere bieten aktuelle Rechtsprechung und Gesetzgebung in allen Rechtsgebieten
mittlerweile auch als Scheibe oder Online an. Volltextsuche ist mdglich, die Bedienung einfach
und selbsterklérend. Innerhalb der Datenbank sind Fundstellen mit zum Thema weiterfiihrenden
Texten verlinkt. Per Mausklick kann zwischen verschiedenen Biichern, Verzeichnissen und vie-

lem mehr hin und her gesprungen werden.
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Durch ein Abonnement erwirbt der Kunde eine oder mehrere Arbeitsplatzlizenzen. Die Kosten
liegen — je nach Umfang der Datenbank — zwischen 10 und 50 Euro im Monat pro User. Die Pro-
duktvarianten, die Datenfiille und die Praktikabilitat sind enorm, ebenfalls deren Vorteile gegen-
tiber dem Printmedium: Die elektronischen Medien dienen als tagliches Arbeitsmittel der schnel-
len und sicheren (Rechts)information. Das macht das Arbeiten effizienter, sicherer, aktuell, kom-
fortabel und transparent. Dieser Service kostet, scheint aber angesichts des htheren Kundennut-

zens gerechtfertigt.

Zum Kunden auf den Schreibtisch

Wo liegt der optimale Nutzen fur den Kunden? Verlage und Buchhandlungen buhlen um die bes-
ten ldeen. Zum Beispiel kann der Kunde per eProcurement oder durch spezielle Literaturverwal-
tungsprogramme direkt (iber den Verlags- oder Buchhandlungsserver seine elektronischen oder
Online-Produkte bestellen, verwalten und nutzen. Hierfiir erhalt der Buchhandler Lizenzen, die er
an den Kunden weiterverkauft. Dieser erhalt ein Passwort fiir jedes einzelne Abo-Produkt. Zu

jeder Zeit und an jedem Ort, wo es einen Internetanschluss gibt, kann der User darauf zugreifen.

Der Kay Deubner Fachbuchservice aus Kéln — spezialisiert auf die Bereiche Recht, Steuern, Wirt-
schaft — setzt auf einen besonderen Kundenservice: Mit seinem Single-Sign-On-Server ,,My-
Deubner.de* — einer Art Online-Biiro — kann der Kunde sogar mit nur einem Passwort alle seine
tiber Deubner erworbene Online-Literatur verwalten und gleichzeitig nutzen. Fur den Kunden
bietet dieser Service eine erhebliche Organisationsvereinfachung, Zeitersparnis und Kostenopti-
mierung. Dank SSL-Verschlusselung ist das ganze sicher. Mit diesem Service nimmt der Kolner

Informationsbroker eine Vorreiterrolle in der Branche ein.

Auf ein dhnliches System — allerdings nur auf ein Verlagsprogramm begrenzt — setzt der nwhb-
Verlag aus Herne mit ,,fabilon — die Fachbiliothek*. Mithilfe dieses Tools kann der Buchhéndler
fur seine Kunden Online-Konten einrichten und diese verwalten. Im Juni 2007 gewann nwhb ge-
meinsam mit dem Kay Deubner Fachbuchservice und weiteren Buchhandlungen fiir diese Pro-
jekt-Kooperation den Sonder-Award des Arbeitskreises Elektronisches Publizieren im Borsenver-

ein des Deutschen Buchhandels.

Grof3e Fachverlage und Buchhandlungen bieten eine Fille an weiteren Dienstleistungen an: bei-
spielsweise durch individualisierbare Business-Portale, die ins Intranet des Kunden eingebunden
werden kénnen, kundenspezifische Fachsysteme oder direkte Anbindungen der Online-

Datenbanken im Rahmen eines Kooperationsmodells. Buchhandelsketten wie Schweitzer's Sor-
timent, die Sack-Mediengruppe und andere RWS-Fachdienste arbeiten mit Hochdruck an einem
Single-Sign-On-Server. Databasemanagement- und CRM-Systeme werden laufend weiterentwi-

ckelt, um aus Kundensicht medienoptimal zu sein.



Endspurt fir die RWS Verlags- und Buchhandelsbranche?

Wer heute aktuell, schnell und zuverlassig als Anwalt, Steuerberater oder Unternehmer sein méch-
te, wird sich dem Paradigmenwechsel vom Print- zum Online-Medium nicht mehr entziehen kon-
nen. Der amerikanische Trend zur Digitalisierung von Informationen beeinflusst hierzulande die
Branche. Das AKEP-Branchenbarometer von 2006 bestétigt die Entwicklung. Die Verlage erwar-
ten einen stetigen Umsatzanstieg bei elektronischen Publikationen und prognostizieren eine Stei-

gerung von heute fiinf auf circa 14 Prozent in den néchsten fiinf bis zehn Jahren.

Die entscheidende Frage lautet: Wie und wem wird es gelingen, sich an die rasanten technologi-

schen Entwicklungen anzupassen und den Kunden mitzunehmen?

Tatsachen sind: Der Online-Markt in der RWS-Fachbuchbranche wird jetzt aufgeteilt. Das Werk
in Printform oder als Scheibe wird durch das Online-Produkt — Datenbank — in wenigen Jahren
fast verdréngt sein. Ebenfalls werden nur wenige Anbieter sich mit inrem Angebot dauerhaft auf
dem Markt halten kénnen. Starke Verlagsmarken und groRflachig einsetzbare Geschaftsmodelle
fur elektronische Verlagsinhalte sind gefragt. Gleichzeitig wird sich der Fachbuchhandel als Koo-
perations- und Vertriebspartner der Verlage zum Informationsbroker entwickeln und beim Kun-
den zum Servicepartner avancieren miissen. Ihm kommt eine wichtige Stellung zu — seine Aufga-
ben sind es, beim Kunden Angste abzubauen und ihn in die Zukunft zu filhren. Vor Ort gilt es,

praktische Hilfe zu leisten.

Am Ende steht der Erfolgsfaktor Technologie: Er wird Uber die Zukunftsfahigkeit der funktiona-

len Produkte entscheiden. Verlage und Buchhéndler haben noch viel zu tun.

Zum Unternehmen

Der Kay Deubner Fachbuchservice e.K. in Kéln ist 1998 aus einer renommierten Fachbuchhand-
lung mit den Schwerpunkten Recht, Steuern, Wirtschaft hervorgegangen. Der Name Kay Deubner
steht fiir eine breite Palette an Leistungen und Services rund um die Informationsbeschaffung und
das gesamte Medienmanagement. Die Firmenphilosophie basiert auf der persénlichen Partner-
schaft von Handler und Kunde. Das mittelstandische Unternehmen hat mehrere Tausend feste

Kunden.
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