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,Schéne neue Arbeitswelt: Uberall hilt die Elek-

tronisierung und Digitalisierung Einzug. Auch NEUE LOSUNGEN FUR NEUE
ANFORDERUNGEN

Die zunehmende Elektronisierung in den Arbeitsweisen
derberuflichen Anwender bedeutet fiir Fachverlage mehr
Hermann, Vorsitzender der Geschaftsfithrung als nur die Erweiterung ihrer Produktpalette. Es geht

des Wissens- und In formationsdienstleisters um strategische Entscheidungen: tine uniinestrategie
kann nicht losgeldst von der Gesamtstrategie des Verlags

Wolters Kluwer Deutschland und Direktor des betrachtet werden. Mit Blick auf die Arbeitsweise der
Kunden miissen sich Fachverlage zukiinftig der Heraus-
forderung stellen, dem Kunden alle Medienformate vor-
Fachmedien IIF an der RWTH Aachen. ,Sie zuhalten. Dies fithrt zu Veranderungen innerhalb der
miissen ihre Geschi ftsstrategien von Grund Verldgsurganisation. .Derzejt sind c‘lie Verdnderungen iI"l

den Verlagen tatsachlich gréRer als jene am Markt und bei
auf iiberdenken und an den sich @ndernden den Kunden, denn die Unternehmen miissen in tech-
nologische Lésungen investieren und Verlagsprozesse
umstrukturieren. Insbesondere fiir kleine Fachverlage
Mohammadi, Forschungsassistentin am Insti- stellt sich die Frage, ob sich diese Investitionen rechnen
tut fiir Indus triekommunikation und Fachme- oder ob' sich eine Kf)operation mit eir'lem Partnfar oder die
AnschlieRung an einen Konzern anbietet. Klar ist: Um auf

dien IIF an der RWTH Aachen. die verdnderten Arbeitsbedingungen der Zielgruppen zu
reagieren, muss in neue Technologien investiert werden.

und gerade Fachverlage stehen damit vor ganz
neuen Herausforderungen®, weill Dr. Ulrich

Instituts fur Industriekommunikation und

Kundenbediirfnissen ausrichten®, erganzt Bita



Innovative Strategien und Formate

ONLINESTRATEGIEN
_ALS INNOVATIONSMOTOR
FUR FACHVERLAGE

MEDIENUBERGREIFENDE
AUSRICHTUNG

Die steigenden Produktivitédtsziele im Geschift der Kun-
den fithren zu entsprechenden Anforderungen an die
Verarbeitung von Fachinformationen. Dies bedeutet ein
Umdenken in der traditionellen Fachverlagswelt: weg
vom produktfokussierten Denken, hin zur medieniiber-
greifenden und damit prozessorientierten Sichtweise.
Sowohl bei den gréfReren als auch bei den kleineren Fach-
informationsanbietern ist zu beobachten, dass sie sich
dazu neu ausrichten. Sie orientieren ihre Organisation
zunehmend an Marktsegmenten und weniger an Produk-
ten oder Inhaltsgebieten. Ziel ist es, den Kunden inner-
halb seines Arbeitsbereichs umfassend zu bedienen, zum
Beispiel mit Workflow-Lésungen, Internetdatenbanken,
Fachbiichern, Zeitschriften oder Seminaren.

Die Verlage miissen die fiir sie relevanten Segmente defi-
nieren (zum Beispiel die Bereiche Finanzen, Wirtschaft,
Recht mit entsprechenden Subsegmenten), die Geschéfts-
prozesse der Kunden analysieren und daraus abgeleitet
die Inhalte aufbereiten und medieniibergreifend anbie-
ten. Die organisatorischen Einheiten sind den Segmenten
produktiibergreifend zuzuordnen. Mit der Segmentgestal-
tung einher geht die Vernetzung der jeweiligen Medien-
formate beziiglich der Inhalte und der Preisgestaltung.
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»FACHVERLAGE
MUSSEN HEUTE
IHR GESCHAFT AUF
DIE NUTZUNG UND
VERARBEITUNG
DER INHALTE
BEIM KUNDEN
. AUSRICHTEN.«

.



Elektronische Informationsvermittlung fiihrt zu Verdnderungen in den Verlagen
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Hier schlieBt sich die haufig diskutierte Frage der Kannibalisierung an. Verlage kénnen
nur konkurrenzfihig bleiben, wenn sie dem Kunden ein umfassendes, multimediales
und innovatives Angebot vorhalten. Mit einer medienneutralen Produktion und zentra-
len Redaktion von Primérinhalten ist es méglich, die verschiedenen Formate vergleichs-
weise schnell zu generieren und somit flexibel auf das sich &ndernde Mediennutzungs-
verhalten zu reagieren. Die verschiedenen Formate miissen mit Riicksicht auf die
Notwendigkeiten der Wissens- und Informationsverarbeitung beim Kunden sowie der
typischen hdufig ineinandergreifenden Problemstellingen gewihlt und gestaltet wer-
den. Eine systematisch durchdachte Segmentgestaltung bildet dabei die Grundlage fiir
ein Miteinander der medialen Kanéle. Die Schritte dazu sind:

- ein medientibergreifendes Angebot (Tiefe vor Breite),

- die Vernetzung der Medien (Inhalte und Preise),

- eine kontinuierliche Produktverbesserung und

- die Produktsystemvermarktung.

Fazit: In den vergangenen Dekaden hatten sich auch die letzten Fachverlage mit der
Erkenntnis, ihre Wertschépfung nachhaltig aus Inhalten zu ziehen, endgiiltig von der
verlagseigenen Technologie — der Druckerei - getrennt. Dabei stand das Medienformat
fest. Heute entsteht mit einem effizienten Internetzugriff auf Informationen nun die
Frage nach der Werthaltigkeit dieser Inhalte. Fachverlage miissen heute wieder erheb-
lich in innovative Technologien investieren und ihr Geschift weniger auf den Erhalt
und die Beschaffung von Inhalten, sondern auf die Nutzung und Verarbeitung der
Inhalte beim Kunden ausrichten.




