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Wie bringt Conte
endlich Kohle?

Mit Dollarzeichen in den Augen haben die Verlagshauser
bis heute viel Geld in ihr Internet-Engagement gesteckt und
auf riesige Renditen gehofft — die bisher aushblieben. Nun
entdecken sie den Internet-Surfer als Cash Cow. Der BEST-
SELLER sprach mit dem Medienexperten von A.T. Kearney,
Dr. Andrej Vizjak, iiber Strategien des Content-Verkaufs.

INTERVIEW: Rainer Seebacher | FOTOS: Peter Svec

i Die Medienhauser haben schon sehr viel Geld in thr
ss investiert. Zuriickgekommen ist bisher noch wenig. Was
haben sie falsch gemacht?

ANDREJ VIZJAK Schaut man sich die von vor
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BS Immer mehr Printmedien wollen ihr Online-Angebot kostenpflich-
tig machen. Werden die Kunden hier bereit sein, dafiir zu zahlen?
AV Die Zielgruppe, von der man hier Geld haben will, sind die

cinigen Jahren an, so waren diese alle auf den Birsengang fi-

Xiert, also eine Finanzierung durch die Borse. Diese spielt aber

nun nicht mehr mit. Da gab es prominente Pleiten wie bei-
die EMTV in I Bei vielen

nehmen fehlen noch g E-

BS Welche Art von Content - abgesehen von sexuellen Inhalten —
verkauft sich bisher am besten?
AV Klingelténe und Online-Spiele bringen - in Ja-

mit Internet-Anschluss. Diese Zielgruppe wei8 aber
sehr genau, wie sie zu kostenlosen Contents kommt und ist -
das haben unsere Beobachtungen gezeigt - eine nicht sehr zah-

Kundschaft. Beim i i und im
mobilen Bereich ist das anders. Diese Kundengruppen geben
schon heute viel Geld aus. Sie zahlen heute durchschnittlich 50
Euro im Monat fir ihr Handy. Wenn dann noch zwei zusitzli-
che Positionen (ber einen kleinen Euro-Betrag auf der Rech-
nung aufscheinen, merken sie das wahrscheinlich gar nicht.

pan - schon griiBere Umsitze. Auch fir Musik, Kleinanzeigen,

Premium Sports und Datenbankabfragen wird schon mit Er-
folg Geld vom User verlangt. Bisher gibt es aber keine Kil-
lerapplikation - die Inhalte missen immer zielgruppenspezi-
fisch s Mit der Verbreitung des Breitbandanschluss
wird auch Video zum Geschift werden. In Amerika gibt es
schon Kabelanbieter, die ihr Hauptgeschift mit video on de-
mand“ machen.
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hat schon jedes zweite Kind ein Handy.
Da kommen Sie in ganz andere Zielgruppen rein. Im deutsch-

»Wer es allein macht, wird Geld ver-
brennen. Keiner hat heute die Kompetenz
Uber alle Wertschépfungsstufen.«

Andrej Vizjak. Vice President von AT. Kearney

sprachigen Raum ist interaktives Fernsehen zwar noch
nicht sehr verbreitet, in GroBbritannien gibt es aber schon
10 Millionen Pay-TV-Kunden bei BskyB, wovon viele be-
reits die Vorteile des interaktiven Fernsehens nutzen. In
Deutschland und Osterreich wird es voraussichtlich der
Mobilfunkbereich sein, der hier den Massenmarkt 6ffnen
kann. Das Content-Angebot muss aber intelligenter sein,
als das bestehende.

BS Welches Medienhaus hat [hrer Beobachtung nach die beste
E-Business-Strategie und erwirtschaftet mit seinem Portal schon
Gewinne?

AV Die New York Times Digital. Das ist eine konsequente Ver-
lingerung der Offline-Marke. Hier sind hochwertige und lau-
fend aktualisierte Inhalte kostenfrei abzurufen. Lediglich das
Archiv und das Kreuzwortriitsel kosten etwas. Das Portal P
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Kearnoy, Dr. Andrej Vizjak, im  sich auch Einnahmen aus Cr

hatte 280 Millionen Page Impressions im November vergan-
genen Jahres, Durch Customer Relationship Management ver-
fiigt das Portal aber ber 16 Millionen detaillierte Kundenpro-
file, die fir Werbekunden natiirlich interessant sind, und das
Anzeigenportal beginnt, profitabel zu werden. Der Online-Auf-
tritt verhilft der Printausgabe noch dazu zu 50.000 bis 70.000

Wenn Sie i wie viel Geld Verlage
in neue Abos investieren, ergibt sich hier ein beachtlicher Re-
venue-Stream.

B Sie haben zuvor gemeint, dass es in Deutschland und Osterreich
das Handy sein wird, das den Massenmarkt fir bezahlten Content
offnen wird. Das Internet {ibers Mobiltelefon ~ kurz WAP - gibt es
aber schon langer und ist bisher kein grofer Erfolg

AV Das liegt sicherlich auch an der Technik. Die reichte nur fir
einfache E-C C aus. i Fiir die
Nutzes WAP etwas schnell auf den Markt gekommen. Par-
allel zur WAP-EinfGhrung wussten ja schon alle, dass UMTS
kommen wird, und viele waren nicht bereit, ein WAP-fahiges
Geriit zu kaufen, im Glauben, dass es schon bald Besseres ge-
ben werde. Von der Verzogerung wusste ja damals noch nie-
mand. WAP ist auch sehr benutzerunfreundlich. Die Inhalte wie
Wetterberichte und Fi ichten kann man it
einfacher ibers Radio bekommen.

viel bessere Handy-Dienst iMode in Japan ist
aber auberst erfolgreich und hat schon 30
Millionen Benutzer.

AV In Japan ist der Markt grundsétzlich
anders. Da gibt es schon 30 Millionen
Abonnenten fir den iMode-Dienst. Fiir
2,75 Euro bekommt man in Japan bei-
spielsweise schon ein Abo fir Musik. Rechnen Sie das einmal
fir Deutschland, wo der groBte Pay-TV-Kanal etwa zwei Mil-
lionen Kunden hat. Und Osterreich ist ein noch viel kleinerer
Markt, die Kosten bleiben aber die gleichen. Sie brauchen eine
eigene Online-Redaktion, wenn Sie so ein Service bieten wol-
len. Ich glaube auch nicht, dass zwei Millionen Kunden in Eu-
ropa diese Art von Dienst haben wollen. Das hingt ja auch von
der Kultur ab. E-Commerce hat ja bei uns bisher auch nicht
gerade stark eingeschlagen.

Fiirchten Sie da nicht, dass UMTS ebenso wie WAP zum Miss-
erfolg wird?
AV Nein. Hinter UMTS stehen ganz andere Krafte, die die
neue Technologie pushen wollen. Bei UMTS kann man etwa
mit lokalisierten Diensten Geld ver-
dienen. Wenn Sie beispielsweise Heu-
schnupfen haben und laufend Infor-
mationen @iber Pollenflug brauchen,
werden Sie diese ibers Handy abru-
fen konnen und auch bereit sein,
dafir Geld zu bezahlen. Moglicher-
weise bestellen Sie dann  gleich
Der Medienexperte von AT, Préventiv  Medikamente, wodurch
Sel-
ling ergeben. Diese Art von Diensten

Gesprich mit BESTSELLER-
Redaktour Rainer Seebacher
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Der rein technisch gesehen nicht sshr  >In Japan gibt es schon 30 Millionen
Abonnenten fiir den iMode-Dienst.
Versuchen Sie das einmal im deutsch-
sprachigen Raum zu erreichen.«
Andrej Vizjak. Medienexperte bei AT, Kearney
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Der Medienexperta Dr. Andrej Vizjak ist Vice President von AT. Kearney und
Mitglied des Minchner Biros. Zuvor war Viziak bei Bertelsmann in verschiede
nen Positionen, zuletzt als Executive Vice President der Bertelsmann Buch AG tatig
Im Dezember 2001 hat Viziak zusammen mit Dr. Max Ringlstetter (Professor fur
Betriehswirlschaltstehre) ein Buch mit dem Titel: ,Medienmanagement: Content
gewinnbringend nutzen’ (Wiesbaden 2001, Gabler Verlag) herausgebracht. AT.
Fearny ist mit einem Umsatz von tber 1,3 Milliarden Euro (im Jahr 2001) und
Buros tn 35 Landern und rund 4000 Beschaftigten ~ davan 2700 Berater - das
weltweit zweitgrofte Beratungsunternehmen. 300 Berater widmen sich derzeit
dem Bereich Medien und Telekommunikation, der gleichzeltig der am starksten
| wathsende Unternehmenszweig bel AT. Keamney ist

wird far UMTS aufgebaut, wobei hier die Initiative eher von
den Operatoren ausgeht.

BS Warum halten sich die Verlagshauser hier noch zurick?

AV Die Medienbranche sagt, dass ihr Kerngeschéft die eta-
blierten Bediirfnisse der Kunden sind.
Es hat sich gezeigt, dass die Kunden
fir die digitalen Medien im ersten
Schritt gar nicht so viel Geld ausge-
ben. Vielleicht machen die Kunden das
dann auch einmal. Aber zur Zeit
herrscht das kurzfristige Gewinnin-
teresse der Medienfirmen vor. Und ob
das in funf oder zehn Jahren ein Mas-
sengeschiift ist, weill ja noch keiner.

85 Ein Umsatzbringer im Content-Markt
sall ja die Musik sein. Wie schiitzen Sie die
Gefahr ein, die der Musikindustrie von
Tausch-Netzwerken wie Napster oder Morpheus droht?

AV Zuerst einmal gibt es noch ein rechtliches Problem, das
noch ungeldst ist. Zweitens ist die Usability noch sehr schiecht,
und es dauert sehr lange, bis man sich einen Titel herunter-
geladen hat. Haben Sie es schon mal probiert? Ich glaube
nicht, dass diese Tauschborsen weder heute noch in den néichs-
ten fiinf Jahren das Massenpublikum eines CD-Handels an-
sprechen kinnen. Bertelsmann hat mit seiner Partnerschaft
mit Napster nicht unintelligent reagiert. Dadurch hat der Kon-
zern zuerst einmal Kontrolle dariber bekommen. Songtitel
mittels Abo {ibers Netz zu verkaufen - t dann eben nur
ein anderer Distributionsweg. Viele User haben sich ja beim
Napster einen Song heruntergeladen, um dann spéter die CD
7u bestellen.

B5 Welchen Rat kiinnen Sie Medienunternehmen fiir thr E-Business

mit auf den Weg geben?
AV Wer es allein macht, wird Geld verbrennen. Keiner hat
heute die K tenz iber alle Wer Es muss

also koordinierte Netzwerke von Unternehmen geben, die die-
ses Angebot gemeinsam verwirklichen, Und die Unternehmen
werden sich auch operativ verbessern missen.
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‘Content soll Kohle bringen

Eine Studie von A. TKeamey erldutert die Erfolgsfaktoren

T-Online macht's vor. Seit Janner ver-
langt der grofSte Internet-Dienst Eu-
ropas bare Miinze fiir eine Reihe von
Inhalten und scheint damit eine La-
wine auszuldsen. Denn immer mehr
Verlagshéuser wollen nun Cash fiir
ihren Content. So hat der Geschfts-
fithrer der Siiddeutschen Zeitung, An-
dré Sonst, kiirzlich gegen-
{iber HorzonT Frankfurt an-
gekiindigt, die Artikel der :
Online-Printausgabe nur '
noch gegen Bezahlung an-
zubieten. Laut der Studie
des Marktforschungsinsti-
tuts JupiterMMXI (de.jupi-
termmzxi.com/europelan-
dinghtml) werden sich Untemehmen
2002 auf kostenpflichtige Angebote
konzentrieren, obwohl derzeit 47 Pro-
zent der europischen User nicht be-
reitsind, fiir Inhalte zu zahlen.
Die Medienexperten Dr. Andrej Vizjak,
Vice President von A.TKeamey, und
Dr. Max Ringlstetter, Professor fiir Be-
triebswirtschaftslehre an der Univer-
sitdt Eichstétt, haben kiirzlich eine
Studie mit dem Titel ,Medienmanage-
ment: Content gewinnbringend nut-
zen* herausgebracht. Darin analysie- «
ren erstmals Experten und Berater
Trends, Business-Modelle und Erfolgs-
faktoren, die den Verlagshdusern hel-
fen sollen, ihre Online-Investments |
wieder zuriickzuverdienen. ,Schaut -
man sich die Geschéftsmodelle von
1998 an, so waren alle auf den Borsen-
gang fixiert. Die spielt aber nun nicht
mehr mit", meint VlZ]ak gegeniiber
dem HorizonT. Das einzige Geschafts-
modell, das bei den Verlagen funktio-
niert habe, war das der Markenverlin-
gerung. Jemand, der beispielsweise
eine Zeitungbetreibt, stellt Inhalte on-
line und hat dadurch einen zusétz-
lichen Vertriebskanal, da ein Abo der
gedruckten Zeitung auch online zu or-
dern ist.“ Das grofe Geschaft warte
woanders. ,In Deutschland und Oster-
reich wird es der Mobilfunkbereich

sein, der den Massenmarkt 6ffnen
kann.“ Auch interaktives Fernsehen
kénne den Medienh&usern neue Ein-
kommensquellen fiir ihre Inhalte be-
scheren, weil es massenfahig sei.
Die digitale Ausgabe der New York
Times ist fiir Vizjak in Sachen Profi-
tabilitit derzeit das Maf aller Din-
3 ge. ,Das ist eine konse-
quente Verldngerung der

In Osterreich und Deutschiand
wird der Mobilfunk das Massen-
geschaft fiir Content-Anbieter
offnen, so der Medienexperte
von A.T.Kearney, Andrej Vizjak.
OSVEC

Ofﬂine-Marke, die dem Verlag jahr-
lich zwischen 50.000 und 70.000
Abonnenten fiir die Printausgabe
bringt." Ein Interview mit dem Me-
dienexperten wird in der Aprilnum-
mer des BESTELLER erscheinen.

Buch: Andrej Vizjak/Max Ringlstetter
(Hrsg.): ,,Medxenmanagemm Content ge-
winnbringend nutzen”, Gabler Verlag,
Wiesbaden 2001, www.gabler.de. EE—]
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