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Lieber Herr Tchivzhel,

INHALT
der Point of Sale ist der Punkt der
Verlage und' i Wahrheit. Hier entscheidet sich, ob
Welaperiebs ein Produkt, in das Kreativitat, Ar-
Handel und S.9 beitskraft und Finanzmittel geflossen
Absatzwege sind, gekauft wird. Darum verdient

der PoS nicht weniger Aufmerksam-

Analysen und 514 keit als das Produkt selbst.
Daten

Wie frustrierend ist es da, seit Jahren
Meinungen S.23

dem Niedergang vieler Verkaufsstel-
Personalien S.28 len im stationaren Einzelhandel zu-
zusehen und zunehmend den Ein-

Branchennews 5.28 druck zu haben, dass gegen diese Entwicklung kein Kraut gewachsen ist. Umso er-
&-recht freulicher ist eine Geschichte, die ich Ihnen ab Seite 9 aus Spanien erzahlen kann.
Wizl 5.29 Dort haben junge optimistische Unternehmer ein Konzept entwickelt, mit dem sie
den PoS 'Kiosk' wiederbeleben wollen. Als Wohlfiihloase fiir junge Menschen.
letzte Worte S.30
Glucklicherweise gibt es auch eine PoS-Kategorie, an der die Verkaufe wachsen: On-
line, an der Paywall. Umso wichtiger ist es, an dieser Stelle jede Verkaufschance opti-
mal zu nutzen. Wie das der dfv Fachverlagsgruppe gelingt, das lesen Sie auf den
Der pv digest kommenden Seiten. Wie Zeitungsverlage in den deutschsprachigen Markten die
Quick Guide PoS auf ihren Paywalls bestlcken, das habe ich ausfiihrlich analysiert (ab Seite 19).
Und ich habe Empfehlungen fliihrenden-Experten dazu gesammelt (Seite 23ff).
Das Wichtigste in 15 Minuten Natiirlich ist der PoS nicht das einzige Thema dieser Ausgabe. Auch die (ibrigen The-
men lohnen Beachtung. Daflr haben Sie diesmal mehr Zeit als sonst. Ich verab-
= schiede mich in eine Sommerpause.
T4 FirZeitschriften- Bitte beachten Sie den Hinweis hierzu auf Seite 29.
==| Verlage

Ich wiinsche lhnen zwei gute und verkaufsstarke Monate und eine erholsame Som-

Fir Zeitungs/ merzeit.

5 News-Verlage /
2 5
E | Zu Paid Content W/\ ﬁ/

Markus Schéberl, Herausgeber pv digest

@ Fur Handels- PS: Unterstiitzen Sie mich und pv digest mit Feedback oder Hinweisen? Hier und in
Verantwortliche der Versand-E-Mail finden Sie einen Link zu einem 1-Minute Online-Fragebogen zu
dieser Ausgabe.
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NACHRICHTEN AUS VERLAGEN
UND VERLAGSVERTRIEBEN

Paid Content B2B: dfv hat Erfolg mit '‘Behavioral Pricing'
und einem Minimalincentive fur die Registrierung

Im Interview mit Horizont hat der Sprecher der Geschéftsfiihrung der dfv Medien-
gruppe, Peter Esser, im Mai seinen Lesermarktchef hochleben lassen: "In den B2B-Mark-
ten haben zum Beispiel Subskriptionsmodelle hohes Potenzial. Wir haben mit Andreas
Hoffmann als Director Subscription Business einen ausgewiesenen Fachmann, der die
Themen Vertriebskonzepte, Paid Content, CRM voranbringt und bereits jetzt ein sehr gutes
Digitalwachstum vorweisen kann. Fur uns liegt die Zukunft in Content-basierten Ge-
schaften, rein werbefinanziertes Business klingt fir uns weniger spannend.”

Wir haben uns beim so gelobten Vertriebschef erkundigt, wo und mit welchen MaBnah-
men er Paid Content vorangebracht und sehr gutes Digitalabowachstum generiert hat.
Hoffmann betont, dass es sich dabei um einen Mix an MaBnahmen, veranderten Ange-
boten und optimierten Preisen handele sowie die Forcierung von Lizenzabos fur meh-
rere Mitarbeiter in einem Unternehmen.

Beispiel Horizont

Beispielhaft stellen wir hier das vielen pv digest-Lesern vertraute Angebot des Werber-
und Medienfachblatts Horizont in den Fokus. Dessen grof3e Schwestermarken 'Textil-
Wirtschaft' und 'Lebensmittel Zeitung' haben schon seit vielen Jahren digitale Bezahlange-
bote inklusive einer Paywall vor ihren Webinhalten. Der mit vielen Gratisinformationen
versorgten und vermutet bezahlunlustigen Kommunikationsbranche mit einem Digitalabo
zu kommen, galt aber bis 2018 als aussichtslos.

Dann entwickelte auch Horizont eine auf den Lesermarkt ausgerichtete neue Strategie.
Zunachst, im Herbst 2018, wanderten Plus-Artikel hinter eine Registrierungswall. Nur
wer ein Nutzerkonto anlegte und damit den taglichen Gratis-Newsletter bestellte, konnte
diese Artikel noch lesen. Im Friihjahr 2020 startete das Bezahlmodell.

Gleichzeitig wurde die Geschafts- und Publikationsstrategie am Lesermarkt ausge-
richtet. Die Verbreitung von Freistlicken oder Mitgliederexemplaren wurde massiv zu-
ruckgefahren. Der Anteil der Plus-Artikel auf der Homepage stieg von in der Anfangsphase
rund 20% auf 70%.

Die dfv Mediengruppe installierte eine Paywall mit "Behavioral Pricing" (Andreas Hoff-
mann) und vorgeschalteter Registrierungsschranke. Ab diesem Zeitpunkt waren H+ Artikel
in der Regel nur noch bezahlenden Abonnenten zuganglich.

Nur noch nicht registrierte Nichtzahler, die liber Social Media oder Google zu hori-
zont.net finden, erhalten die Aufforderung, sich zu registrieren, um den Artikel, der
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dfv Mediengruppe

Paid Content ist
Kernstrategie der Fach-
verlagsgruppe

"sehr gutes Wachstum"

Ursache: optimierte
Angebote&Preise, Li-
zenzabos

Beispiel Horizont

Bis 2018 Gratisangebot

Herbst 2018: Registrie-
rungswall

Friihjahr 2020: Paywall

gleichzeitig weniger
Freiverteilungen, suk-
zessive Erhéhung des
Anteils der Plus-Artikel

Paywall agiert smart:

Registrierungswall nur
fiir noch nicht re-
gistrierte Nutzer
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sie gerade interessiert, gratis lesen zu kdnnen. Wer bereits registriert ist und den Newslet-
ter erhalt, der sieht ein Bezahlangebot. Hier bietet Horizont die Wahl zwischen drei Abos:
>FLEXABO (9€ im ersten Monat, anschlieend 24€/Monat)

>Jahresabo (229€ im ersten Jahr, anschlieBend 289€/)ahr)
>24-Monatsabo (369€ flr die ersten beiden Jahre, anschlielend 289€/Jahr)

Hier anmelden
Jetzt Angebot auswéhlen und weiterlesen!

1 Monat 12 Monate 24 Monate

e ) GEETER (e )

« danach 24 € / mtl. « nur fiir kurze Zeit
+ 15 € sparen « 60 € sparen

« gréfiter Preisvorteil
« 209 € sparen

Andere lesen gerade:

B8 cannes Lions B8 vHis s Fine [0 RELEVANZINDEX

Das sind die 50 relevantesten
deutschen Bloggerinnen

“Nicht nur ein Vorhdngeschloss". Die Paywall sei ein Kommunikationsinstrument; der (hier hervorgehobene) Hinweis auf
Firmenlizenzen sei ein ganz wichtiger Bestandteil, sagt Andreas Hoffmann. Dariiber entstiinden téglich Kontakte und
Anfragen nach Angeboten. Zudem nutzt Horizont die Paywall auch als Werbefldche zum Anteasern weiterer Plus-Artikel.

Leo Burnett und Serviceplan
glinzen beim Finale / 46
deutsche Léwen insgesamt

So treibt Greenpeace in Cannes
die Werbebranche vor sich her

Mehr iiber H+ erfahren

Dabei erwies und erweist sich das Jahresabo als das am haufigsten bestellte Angebot.
Das gilt auch heute noch, obwohl der Preis nach anfangs 99€ pro Jahr auf zunachst 189€
und mittlerweile 229€ mehr als verdoppelt wurde. "Dieser groBe Preissprung hat uns da-
mals praktisch keine Mengen gekostet, die Aboproduktion lief ungebremst weiter". Das
24-Monatsangebot bezeichnet Hoffmann als "Beifang". Das wichtigste Angebot sei das Jah-
resabo. Bei der richtigen Preisgestaltung solle ein Jahresabo an dieser Stelle auf jeden
Fall mehr Bestellungen generieren als das Monatsabo.

Sehr zufrieden ist man beim Business-Medienhaus auch Uber die Bleibequote nach
dem ersten Jahr. Obwohl der Preis der Jahresabos zum 13. Monat noch einmal deutlich
ansteigt (bei Horizont von z.Z. 229€ auf 289¢€), bleiben rund 85%-90% der Abonnenten bei
der Stange.

Dank der Kombination aus Registrierungswall und Paywall verzeichnet Horizont auch
heute noch in jeder Woche hunderte neue registrierte Nutzer und dutzende Abos. Die Re-
gistrierungen seien mit groBem Abstand die wichtigsten Leads fiir die Neuabogewin-
nung.

"Ganz, ganz wichtig", so Hoffmann, sei auch der Hinweis auf die Méglichkeit, Firmen-
lizenzen fiir mehrere Mitarbeiter abzuschlieBen. Dartber entstiinden taglich Kontakte,
Angebote und Abos, die zu individuell verabredeten Preisen mehrere Zugange umfassen.
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Paywall fir registrierte
Nutzer

3 Aboangebote an der

Paywall:
o Flexabo

e Jahresabo
o 2-Jahresabo

Promotion weiterer
Plus-Artikel auf der
Paywall

Link zum Thema Li-
zenzabos auf der
Paywall

Jahresabos auch zu
Nicht-Schndppchen-
Preis am hdufigsten
bestellt

gute Kundenbindung:
Jahresabos mit nur 10-
15% Churn

Leads aus Registrie-
rungswall sind wich-
tigste Quelle fiir neue
Abos

Mengenabomodell fiir
Firmen "ganz, ganz
wichtig"
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Das Paywallmodell ist so erfolgreich, dass es mittlerweile als Standard auch fir viele an-
dere Medien der dfv Mediengruppe ausgerollt wird (foodservice, fvw | TravelTalk, Allge-
meine Backerzeitung, agrarzeitung). Auch wenn es sich dabei teils um recht kleine B2B-
Nischen handelt, so ist Hoffmann davon Uberzeugt, dass auf diese Weise auch dort ein
relevantes Paid Content-Geschaft entstehen kann. "Ich kann mittlerweile ganz gut prog-
nostizieren, aus welchen Eckwerten eines Webangebotes wie viele Leads generiert und
welche Paid Content-Potenziale geschopft werden kdnnen. An der Paywall verhalten sich
namlich alle Nutzerinnen und Nutzer mehr oder weniger gleich, der Produktmanager bei
L'Oreal reagiert auf die Paywall bei Horizont genauso wie der Landwirt auf die Paywall von
agrarzeitung.de."

Auf die Frage, auf welche konkreten Quoten und Verhaltniswerte Hoffmann seine Prog-
nose stltzen wirde, antwortet er zunachst vorsichtig. Da gebe es eine Reihe situations-
spezifischer Faktoren zu bedenken. Aber dann lasst er sich doch Gberreden, etwas konkre-
ter zu werden. Fiir die Conversion an der Paywall seien Durchschnittswerte von 0,4%
bis 0,5% "ganz OK", wobei sehr gute Artikel auch im Bereich von 1% und mehr liegen
kénnten. Unter 'Conversion' versteht Hoffmann dabei sowohl Registrierungen als auch
Abobestellungen ("echte, bezahlte Abos, keine Proben").

Die Leistungswerte einzelner Artikel seien dabei sehr unterschiedlich. Darum gebe es ei-
nen regelmaRigen Austausch mit der Redaktion, um die Nutzung aller Erfahrungswerte zu
optimieren. Dabei wirden Fragen diskutiert wie 'welche Artikel sind als Plus-Artikel geeig-
net?', 'Welche Artikel-Inhalte sollten als Teaser vor der Paywall stehen, welche auf jeden-
falls erst hinter der Paywall zuganglich gemacht werden?' ("Die Grafik mit allen Daten
muss auf jeden Fall hinter die Paywall"), 'Welche ArtikelUberschriften ziehen die Nutzer

am besten in die Artikel?' usw.
+ —

Lead-Generierung mit genau 1 Gratisartikel

Die Registrierungswall ist mit Abstand die wichtigste
Quelle neuer Leads und neuer Abos. Dabei bieten die
Fachmedien der dfv Mediengruppe im Unterschied zu
vielen anderen Medien nur einen sehr bescheidenen Re-

Diesen H+ Artikel
gratis weiterlesen!
Jetzt kostenfrei
registrieren.

Die Registrierung beinhaltet die beid
taglichen HORIZONT Newsletter

gistrierungsanreiz. Genau einen Artikel kénnen Inte-
ressierte gratis lesen, wenn sie im Tausch ihre digita-
len Kontaktdaten hinterlassen und dem Bezug eines
Newsletters zustimmen. "Das ist vollig ausreichend", sagt
Hoffmann. "Es ist definitiv nicht notwendig, jedem re-
gistrierten Nutzer dauerhaft einen oder gar mehrere Gra-
tisartikel pro Monat in Aussicht zu stellen.”

Hoffmanns Uberzeugung fut auf mehreren Tests, bei

denen erprobt wurde, ob 3 Gratisartikel die Ausschop-
fung gegenuber nur einem Gratisartikel verbessern Konn- | geim dfy ist man tberzeugt: Um regis-

. . . : trierte Nutzer zu gewinnen geniigt die
ten. Das sei definitiv nicht der Fall, sagt Hoffmann im Ge- Aussicht auf genau 1 Gratislektire.

3 i i i A Vermeintlich attraktivere Angebote, wie
sprach mit pv digest. Im Gegenteil habe in allen Tests | [Prmereics s aratis pro Mohat solian

(mit in Summe rund 160.000 Angebots-Impressions) das | nicht zu mehr Registrierungen fithren.
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Paywallmodell von Ho-
rizont ist Blaupause
auch fiir kleinere B2B-
Medien

Quoten und KPI der
Paywall sind medien-
tbergreifend dhnlich

Ziel: Paywall Conver-
sion (=Registrierungen
+ neue Abos) im @ 0,4-
0,5%

wichtig: Austausch mit
der Redaktion liber die
Erfahrungswerte an
der Paywall

zur Reg.-Wall:

Registrierungen an der
Paywall wichtigste
Quelle neuer Abos

dennoch nur minima-
les Registrierungsin-
centive: 1 einziger Gra-
tisartikel

mehrere Tests erga-
ben:

1 Gratisartikel > 3 Gra-
tisartikel
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Angebot 'registrieren + 3 Artikel gratis lesen’ zu weniger Registrierungen gefiihrt als
das Angebot 'registrieren und 1 Artikel gratis lesen'. Hoffmann fihrt dieses Ergebnis
auf die sehr kurze Zeit zurick, die typische Webnutzer einer Werbebotschaft widmen.
Nicht mehr als 0,3 Sekunden seien das, berichtete horizont.at 2018 Uber eine Studie [pv-
digest.de/linkliste Link1]. In dieser kurzen Zeit wirden sich die Fragen, die das Drei-Artikel-
Angebot mit sich bringen, nicht klaren. Viele Nutzer schreckt das womdglich von einer Re-
gistrierung ab. Dagegen ist die Botschaft '1 Artikel im Tausch gegen eine Registrierung'
pragnant und weitgehend missverstandnisfrei. "Reduce to the Max", bringt Hoffmann
das Nur-ein-Artikel-Angebot auf den Punkt.

Nicht getestet hat der dfv allerdings die Frage, ob ein Angebot, das regelmaliig Zugriff auf
eine begrenzte Anzahl Gratisartikel ermdglicht, nicht doch noch effektiver ware. 'Ein Artikel
gratis pro Monat' oder gar noch mehr monatliche Gratislektliren verbieten sich aus Sicht
Hoffmanns, weil eine groBe Mehrzahl der User gar nicht viel mehr als einen Artikel
pro Monat aufruft. "Die riesigen Reichweitenwerte, die aggregiert erreicht werden, verde-
cken, dass die Nutzungsintensitat pro User oft Uberschaubar ist. Schon mit einem kosten-
losen Artikel pro Monat wiirden wir die Anzahl der Paywallkontakte massiv reduzieren."

Nicht-tagliche Erscheinungsweise fiir Tageszeitungen?
Gannett rudert (ein bisschen) zuriick

Fahrt der Weg zur nur digital erscheinenden Tageszeitung tUber gedruckte Tageszeitungen,
die nur an bestimmten Wochentagen erscheinen und an anderen nicht? In den USA gibt
es mittlerweile eine ganze Reihe Tagestitel, die nicht mehr téglich gedruckt erschei-
nen. Diese Titel verzichten an anzeigenschwachen Tagen auf den Druck und veroffentli-
chen dann stattdessen nur digitale Inhalte.

Ob das eine erfolgreiche Strategie ist, ist offen. Der Kosteneinsparung stehen die (mogli-
che) Verargerung der Kunden gegenuber und eine [von uns prognostizierte] Beeintrachti-
gung der gewohnheitsmafigen Zeitungslektire mit der Folge schlechterer Haltbarkeit. Ob
die Rechnung fur die Verlage aufgeht, ist unklar. Verlassliche und auf einem aussage-
kraftigen Erfahrungsschatz beruhende Berichte zu dieser Frage gibt es nicht. pv di-
gest hat das Thema in der Vergangenheit immer wieder aufgegriffen, ohne dabei ein klares
Bild prasentieren zu kénnen. In der Tendenz waren wir meistens skeptisch.

Der grofite mogliche Kronzeuge zu diesem Thema ware der US-Konzern Gannett. Der
publiziert in den USA gut 250 Tagestitel und hat bei vielen Titeln den Druck an einzelnen
Werktagen ausgesetzt. Auf3er im PR-Sprech formulierten Zufriedenheitsbekundungen ist
von Gannett aber nichts zur Frage zu horen, ob man intern von der Strategie tiber-
zeugt ist.

Ein anscheinendes Zeichen dafur war aber, dass Gannett Anfang dieses Jahres ange-
kiundigt hatte, bei mehr als der Hélfte seiner Titel die Samstagsausgabe zu streichen
[fast alle diese Titel erscheinen auch sonntags!]. Dartiber haben wir in der Februar-Aus-
gabe berichtet.
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Warum nicht 1 (oder
mehrere) Gratisartikel
pro Monat?

Das wiirde "Paywall-
kontakte massiv redu-
zieren"

nicht-tégliche Tages-
zeitungen

Ist das Aussetzen der
Druckausgabe an ein-
zelnen Wochentagen
eine gute Strategie?

Dazu gibt es viel zu we-
nig belastbare Infor-
mationen

Die meisten Erfahrun-
gen in dieser Frage hat
Gannett.

Gannett berichtet dar-
Uber aber nicht.

Anfang 2022: Gannett
kindigte an, bei >50%
seiner Titel den Sams-
tagsdruck zu beenden
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Dass das Zeichen nur anscheinend war, darauf deuten nun Einzelfalle betroffener Zei-
tungen hin. Wir haben von zwei Gannett-Titeln erfahren, die bei ihren Lesern eine Rolle
ruckwarts angekiindigt haben. Die Columbia Daily Tribune und die Herald Mail (Umland
von Washington), zwei Titel mit kleiner funfstelliger Auflage, haben ihre Leser informiert,
dass man zwar angekindigt habe, an einzelnen Tagen auf den Druck zu verzichten, dass
diese Entscheidung nun aber "pausiert" worden sei.

Auf eine pv digest-Nachfrage bei Gannett, ob weitere Titel auf die angekindigte Umstel-
lung verzichten, haben wir keine Antwort erhalten. Aber im Artikel der Columbia Daily Tri-
bune, die in eigener Sache berichtet, klingt an, dass es sich um eine konzernweite Strategie
handelt: "Im Rahmen der landesweiten Entscheidung von Gannett, dem Eigner der
Tribune und Uber 200 weiterer Zeitungen im USA Today Netzwerk, werden alle Verédnde-
rungen bei der Anzahl gedruckter Ausgaben pro Woche pausiert, wahrend das Unter-
nehmen neue Daten analysiert und wertvollen Input seiner Abonnenten berucksichtigt".

pvd meint lies: Die Abonnenten haben Gannett die Bude mit wiitendem Protest ein-
gerannt, nachdem der Konzern angekindigt hatte, ihnen an einzelnen Tagen die Papier-
ausgabe vorzuenthalten.

Blick zuruck in die Zukunft: Auf dem Weg zum 'Netflix
fir Outdoor-Medien' ruckelt es

Vor einem Jahr berichteten wir Uber die sehr ehrgeizigen Plédne des Special Interest-Pub-
lishers Outside. Der wolle das "Netflix fur Outdoor SI-Medien' werden", hatten wir getitelt.
Outside hatte dazu ein Flatrate-Abo fiir die Inhalte seiner rund 30 Zeitschriften aus
dem aus dem Sport-Lifestyle-Segment sowie Nutzungsmaglichkeiten fiir diverse wei-
tere Digitalangebote des Unternehmens gelauncht. Letztere beinhalten u.a. die Landkar-
ten-App Gaia GPS, die Wanderern topografische Karten zur Verfigung stellt, die Ausdau-
ersport-Registrierungsplattform AthleteReg und das Bewegtbild-Unternehmen Outside
TV. 99% missen Outside+ Abonnenten fir dieses Paket bezahlen.

GYMCLIMBER Rﬁﬁﬁtﬁ“

_A g "\

.

Auszug aus dem Zeitschriftenportfolio von Outside

Mit dem Sportinhalte-Flatrate-Angebot glaubte CEO Robin Thurston damals, weltweit
2Mrd Menschen ansprechen zu kdnnen, die er der "active lifestyle category" zuordnete.
"Wir sind sehr optimistisch, dass wir 5-10Mio bezahlte Abos gewinnen kénnen, wenn
wir fortfahren, unser Angebot auszubauen", sagte er. Und Michael Moritz, Partner bei Se-
quioa Heritage, einer der Finanziers der Unternehmung, nannte die Vision beim Namen:
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Jetzt Rolle riickwdrts:
Printausgabe an Sams-
tagen bleibt bis auf
Weiteres

pvd Nachhaltigkeits-
Check

Vor 1 Jahr: Outside
launcht Flatrate fiir
Outdoor-Begeisterte
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"Wir glauben an Poten-
zial von 5-10Mio Abos"
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"Genauso wie Netflix und Amazon Prime - Outside wird unverwechselbare Inhalte erschaf-
fen und an ein weltweites Publikum auf jedes Internet-fahige Gerat distribuieren”.

Nun muss man sich die Frage stellen, ob die beiden damals Luftschlésser gebaut haben.
Denn Outside entlasst 15% seiner 580 Mitarbeiter, weil es das Geschaft mit gedruckten
Zeitschriften drastisch zusammendampfen will.

Uber die Flatrate sagt die beauftragte PR-Firma: "Outside ist in den letzten beiden Jahren
immens gewachsen ... und hat die bezahlten Mitgliedschaften auf Gber 800.000 ver-
vierfacht. Aber Wachstum benétigt oft Veranderungen ["Change"]. Wir machen einen
konzertierten Wechsel von groBen Mengen bei Print zu einem gréReren Fokus auf immer-
sive Videoinhalte und digitales Storytelling." CEO Thurston sagt, dass die Einsparungen
beim Venture-Kapital-finanzierten Unternehmen dazu dienten, mehr Anlaufzeit bis zu ei-
nem Bérsengang zu haben.

pvd meint 800.000 bezahlende Mitglieder sind kein Pappenstiel. Allerdings hatte das
Unternehmen schon vor dem Start der Flatrate 500.000 Digitalabonnenten, die fur ein
Vorgangerangebot bezahlt hatten, und die dann auf Outside+ umgestellt wurden. Damit
ist die Anzahl der Flatratekunden seit unserem Bericht vor einem Jahr um 60% gewach-
sen. Das ist sehr ordentlich und kénnte das richtige Wachstumstempo auf dem Weg zu
den angestrebten 5-10Mio Flatrateabos sein. Allerdings musste dazu das Wachstum
noch einige Jahre lang in dieser GréRenordnung liegen. Wenn das Vertrauen darauf un-
eingeschrankt ware, dann wirde man sich womaéglich die schlechte Nachricht eines Per-
sonalabbaus und einer massiven Kiirzung im Printgeschaft ersparen.

Defector gewinnt Abonnenten mit Bezahl-Podcast

Der Sport- und Kulturpublisher Defector gehdrt zu den prominentes-
ten Beispielen der vor allem durch die Plattform Substack vorange-
triebenen Bezahlnewsletter-Okonomie. Wie nicht wenige Vorzeige-
falle hat Defector die Plattform allerdings mittlerweile verlassen.

Das vollstandig im Besitz der Mitarbeiter befindliche Unternehmen
hat derzeit rund 38.000 bezahlende Abonnenten (mit Stand Sep-
tember 2021 waren es noch Uber 40.000, die fur jahrliche Aboerlose
von 3,2Mio$ standen, 95% des Gesamtumsatzes).

Anfang des Jahres hat Defector den Podcast Normal Gossip gelauncht. Der erreicht mitt-
lerweile rund 100.000 Downloads monatlich. Im Mai stellte Defector Premium-Folgen des
Podcasts hinter die Paywall. Das fuhrte binnen einer Woche zum gréRten Abonnen-
tenzuwachs der letzten 12 Monate.

Den Zugang zu den Bezahlinhalten des Podcasts ermdglicht neben einem regularen De-
fector Abo (12$/Monat) auch ein spezielles Normal Gossip Podcast-Abo fir 5$/Monat.

Mit diesem Podcast-Abo gewinnt Defector nicht nur neue, sondern auch Abonnenten
mit einer neuen Demographie. Wahrend drei Viertel der Defector-Bezahler Manner sind,
sind 65% der Podcast-Abonnenten Abonnentinnen und zur Halfte sind die Podcast Abon-
nentlnnen jlinger als 34 Jahre.
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jetzt massive Kiirzun-
gen (im Printgeschdft)

heute 800.000 Abos
(vor 1 Jahr: 500.000)

Defector mit Paid Po-
dcastz

Sport- und Kulturweb-
site ist Bezahl-Newslet-
ter-Vorzeigemedium

38.000 bezahlende
Abonnenten

Jan. 2022: Start Pod-
cast Normal Gossip

Mai: Normal Gossip-
tw. bezahlpflichtig

(12$/Monat fiir Defec-
tor-Abo oder 5% nur
fiir Normal Gossip)

Podcast-Abonnenten
mehrheitlich weiblich
und oft jung
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HANDEL UND ABSATZWEGE

GoodNews - ein vielversprechendes Kiosk-Konzept aus

Spanien

Vor zwei Jahren, im Marz 2020, ibernahmen 5 junge, idealistische Spanier einen Presseki-
osk in Barcelona, um daraus einen zeitgemaRen, zukunftsfahigen und fur junge Menschen
attraktiven Ort zu machen. Im Kern bestand die Geschéftsidee des GoodNews Kiosk da-
rin, einen Wohlfiihl-Ort zu schaffen, an dem hochwertiger Kaffee ausgeschenkt wird,
Qualitatspresse zum Verkauf angeboten wird, und wo verlasslich eine gute Stimmung und
auch gute Nachrichten anzutreffen sind. Das ging so weit, jedem, der im Kiosk eine gute

Nachricht erzahlt, einen Gratiskaffee zu versprechen.

zeichnen sich durch ein cleanes, nordisches Design aus.

Mittlerweile ist aus dem sehr idealistisch anmutenden
Projekt ein wachsendes Unternehmen geworden. Mit
Hilfe von insgesamt 4Mio€ durch Investoren zur Verfu-
gung gestellter Finanzmittel hat GoodNews bereits 15 Ki-
oske in Barcelona und Madrid eréffnet, die im letzten
Jahr Gber 1Mio€ Umsatz erzielt haben und 60 Mitarbeiter
beschaftigen.

Alle 15 Standorte zeichnen sich durch ein schlichtes,
'nordisches' Design aus. An allen Standorten wird neben
allen spanischen Tageszeitungen und einer Auswahl
hochwertiger Publikums- und Special Interest Maga-
zine hochwertiger Kaffee verkauft (frisch gebriht oder
verpackt zum Mitnehmen) und eine Auswahl nachhalti-
ger Lebensmittel. Mitgrinder Lucas de Gisbert: "Uns ist
vollig klar, dass wir nicht hier sind, um darauf zu hoffen,
dass die Leute etwas kaufen. Wir muissen einen Wert

Nicht alle GoodNews-Standorte sind
schlichte StraBenkioske
(hier: Plaga de Francesc Macia, Barcelona)
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(Presse-)Kioske

Vor 2 Jahren eréffnete
der erste GoodNews-
Kiosk in Barcelona

Konzept: ein 'Wohl-
fihlort' mit Presse &
Kaffee

heute 15 solcher Ki-
oske in Barcelona und
Madrid

die 2021 zusammen
1Mio€ Umsatz erzielt
haben und 60 Mitar-
beiter beschdftigen

nordisch-schlichtes De-
sign der Kioske

alle spanischen TZ und
eine Auswahl Magazine
im Sortiment
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schaffen, einen 'Mikromoment Glicklichkeit'. Schlussendlich beruht unser Geschaft und
all unserer Erfolg auf dieser Erfahrung".

Das Geschaft beruht allerdings nicht nur auf dem Betrieb von Verkaufsstellen. GoodNews
vertreibt seinen Kaffee und andere Produkte auch online, inklusive eines Abomodells fur
Kaffee und Kaffeemaschinen. Die Kaffee-Abonnementservices bietet GoodNews nicht
nur fur Privatpersonen, sondern auch fiir Firmenkunden.

Der Anteil des Presseverkaufs an den Umsatzen der Kioske sei standortspezifisch, sagt
De Gisbert. Er liege zwischen 35% und 70%. Langfristig plant GoodNews den Aufbau von
Kiosken auch in groBen Stadten aulRerhalb Spaniens.

pvd meint die Kioskkultur ist in Spanien eine ganz andere als bei uns. Aber auch dort
ist diese Form des Einzelhandels im Niedergang. Dass es den jungen Idealisten méglich-
erweise gelingt, mit einem frischen und zeitgemal? wohlfihloptimierten Konzept eine
Vertriebsform wiederzubeleben, die fir gedruckte Presse elementar wichtig ist, ist eine
gute Nachricht. Moglicherweise. Denn 1Mio€ Umsatz an 15 Standorten mag fur die Ki-
oskbranche ein nicht véllig unterirdisches Ergebnis sein. Nach einem nachhaltigen Ge-
schaftsmodell klingt es nicht. Vielversprechender ist das da schon das Wachstums-
tempo. Von 0 auf 15 Standorte in 24 [pandemiegeplagten!] Monaten ist beachtlich.

Stripe verunmaoglicht Lifetime-Abos

Die New York Post macht auf den Fall des journalistischen Bezahlangebotes Today News
Africa aufmerksam. Das englischsprachige Angebot aus den USA ist spezialisiert auf die
Berichterstattung rund um die amerikanisch-afrikanischen Berziehungen. In interessierten
Kreisen der USA hat das Angebot Popularitat, weil es dessen Reporter Simon Ateba
regelmaRig gelingt, in Pressekonferenzen des WeiRen Hauses aulerhalb des Ublichen
Prozederes, durch lautstarkes Rufen, Fragen zu platzieren und gelegentlich darauf sogar
Antworten zu erhalten.

Today News Africa is the na 1 U5.- Africa

news agency based in Washington. Be the
Subscribe —

Today News Africa is the number one U.S.-Africa news organization
headquartered in Washington D.C.

Hard-to-find documents and

o agree

interactions.

YEARLY SUBSCRIPTION LIFETIME SUBSCRIPTION

Daily newsletter on U.S-
Africa engagement

12900« R 1.389,00

Know people shaping U.S -

Africa relations. - 2
SUBSCRIBE SUBSCRIBE

Ein Angebot ohne Haken und Osen, allerdings mit einer erheblichen Verpflichtung: das ehemalige Lifetime-Abo von
Today News Africa kostete das Zehnfache eines Jahresabos (hier Preise in €). Aufgrund der Intervention des
Bezahldienstleisters Stripe kann diese Abo nicht mehr angeboten werden.
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weiteres Geschdftsfeld:
Kaffeevertrieb; auch
per Abo; auch B2B

Presse je Standort mit
35% - 70% Umsatzan-
teil

Stripe zensiert Abos

Today News Africa bot

alternativ an:

o 1 jahr fiir 139€

o Lebenslang fiir
1.389€
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Um Artikel hinter der harten Paywall lesen zu koénne, missen Nutzer von
todaynewsafrica.com ein Abo abschliefen. Das kostet im Regelfall 149$ pro Jahr. Fiir
1.490% kann ein "lebenslang" laufendes Abo abgeschlossen werden. Solche 'Lifetime-
Abos' finden sich seit Jahrzehnten, immer wieder einmal bei Pressemedien, die darauf
hoffen, so ihre ganz Uberzeugten Fans zur Kasse bitten zu kdnnen und auf diesem Weg
kurzfristig erheblich zur Finanzierung des Angebotes beitragen zu lassen.

Today News Africa nutzt fur die Zahlungsabwicklung den weltweit wichtigsten Bezahlabwickler Stripe
Bezahldienstleister Stripe. Der schliet in seinen Vertragsbedinungen Abonnements untersagt in seinen
Vertragsbedingungen

aus, die langer als ein Jahr laufen. Nun ist Stripe das Angebot von Today News Africa
aufgefallen und der Dienst hat den Publisher aufgefordert, "auf ihrer Seite aktiv zu
werden", sprich, das Lifetime-Angebot zu beenden. Und zwar innerhalb von 10 Tagen. Jos )
Today News Africa
Natalie, Aufsichtsratschefin von Today News Africa, hat dazu angeblich gesagt, dass der musste das wirtschaft-
Publisher nun "keine andere Wahl haben kénnte, als den Betrieb einzustellen". Seit Juni lich angeblich bedeu-
. . e . tende Angebot I6sch

bietet Today News Africa das Lifetime-Abo nicht mehr an. ende Angenotioschen

Abos > 1 Jahr

pvd meint mal sehen, ob die Lifetime-Abos tatséchlich so ein hohes Gewicht fiir das
Geschaftsmodell des Publishers haben, dass er ohne dieses Angebot nicht fortbetrieben
werden kann. Fur die zugrundeliegende Frage ist das irrelevant. Das Lifetime-Abo wurde
als eine Alternative ohne jeden Fallstrick, jedes 'Nudging', jedes 'Dark Pattern' angebo-
ten. Es gibt Nutzern, die aus welchen Griinden auch immer dieses Angebot in Anspruch
nehmen mochten, schlicht eine zusatzliche Option. Nicht einmal ein krankhaft fanati-
scher Verbraucherschiitzer wird darin eine Abofalle sehen kénnen. Vermutlich auch
nicht die Stripe-Manager. Die haben einfach nur pauschale Regeln aufgestellt und kénn-
nen diese qua Marktmacht durchdrticken. Fir marketingkreative Lesermarktverant-
wortliche ist das Anschauungsmaterial zur Frage, wie viele Seiten und Perspektiven ab-
geklopft werden missen, wenn man in der SaaS-Welt damit beginnt, von vermeintlichen
oder tatsachlichen Industriestandards abzuweichen.

PS: dass 'Lebenslang'-Angebote keine Spezialitat von Nischen-Startups sind, das belegt
ein aktuelles Angebot der Washington Post. Die
botin einer bis zum 22. Juni limitierten Aktion ihr
Digitalabo zum Preis von "50$ pro Jahr. Fur
immer" an. Oder, in einer Variante, zum Preis $50 every year. Forever. 508/jahr fiir 50 jahre

L . oder sogar 'fiir immer'
von 50% pro Jahr fur die nachsten 50 Jahre. Zu Offer ends Wednesday, June 22.
‘You can cancel anytime.
dieser Aktion gibt es einen lesenswerten Beitrag "

The Washington Post aktuelles Aktions-Bei-
spiel Washington Post:

des Niemanlab-Autoren Joshua Benton. Der All-Aceess Digital

philosophiert darin Uber die Ticken, die
ck in your lifetime rate of
Unsicherheiten und den Wahnwitz eines Seesoeenyenr

v Unlimited access on the web and in our apps

Angebotes, das Uber ein halbes Jahrhundert © 2477 e e upiies
hinweg unverandert gelten soll. Um dann am ¥ Mot comprehersvepoldcalsnd nernation!

Ende die schéne Pointe bereitzuhalten, dass die / Groundbreaking interactive stories
gedruckte Ausgabe der Washington Post vor 50
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Jahren tatsachlich auch schon fur etwa 50$% abonniert werden konnte [pv-digest.de/link-
liste Link2].

Readly integriert testweise Podcasts von Pressetiteln
Readly hat seine App um einen Podcast-Player erweitert. Readly-Nutzer - auch Gratis-
Nutzer - kdnnen dann Uber die App nicht nur die E-Paper tausender Pressetitel lesen, son-
dern auch Podcasts der Titel horen, soweit diese von den Verlagen tiber die App angeboten
werden. Das ist bisher bei 25 englischen Podcasts von drei Verlagen (Future Publishing,
Immediate Media, Guardian News & Media) der Fall.

Der neue Readly-CEO, Mats Brandt, begriindet den zunéchst nur testweisen Schritt
so: "Unser Ziel ist es, das Content-Erlebnis bei Readly zu vertiefen und dadurch unsere
Zielgruppe zu erweitern. Podcasts sind ein Format, das wir aufgrund der zunehmenden
Beliebtheit ausloten wollen. Die meisten Menschen kombinieren das Héren mit anderen
Aktivitaten wie Training, Autofahren oder Kochen, was bedeutet, dass Readly bei mehr
Gelegenheiten genutzt werden kann. Auch die Verlage haben sich mit ihrem Audioan-
gebot weiterentwickelt und wir mochten, dass Readly zu einem groRartigen Entde-
ckungstool fur beliebte Podcasts wird, um das Engagement und die Reichweite des Publi-
kums auf globaler Ebene zu erhéhen. Wir freuen uns darauf, mehr dartber zu erfahren,
wie sich Magazine und Podcasts im Rahmen unserer strategischen Ausrichtung auf audio-
basierte Dienste gegenseitig erganzen kénnen."

Steady ermoglicht Paid Podcasts bei Spotify

Die Fans von Podcast-Creators, die ihre Horer Uber die Bezahlplattform Steady monetari-
sieren, kdnnen deren Bezahlpodcasts nun auch Ulber die in Deutschland wichtigste
Abspielplattform fir Podcasts anhéren: Spotify. Mdglich macht das ein Spotify Feature
(Open Access), das wiederum Steady-Publishern ermdoglicht, die Bezahlfolgen ihrer Po-
dcasts auch Uber Spotify anzubieten. Die bezahlenden Fans kdnnen die Folgen reibungslos
Uber Spotify anhdren, wenn sie einmalig ihren Steady-Account mit ihrem Spotify-Account
verknUpft haben.

Substack entldsst 14% seiner Mitarbeiter

Die bisweilen arg gehypte Newsletterplattform Substack hat 13 ihrer 90 Mitarbeiter ent-
lassen. Damit reagiere man auf die derzeit sehr schwierige Situation am (Venture-)Kapital-
markt, sagt CEO Chris Best dazu. Durch die mit den Entlassungen verbundene Kostenre-
duktion sei es moglich, den Weiterbetrieb auch ohne zusétzliches Fremdkapital zu
finanzieren. Die Umsatze seines Unternehmens seien weiterhin wachsend. Im letzten Jahr
soll Substack aber gerade einmal 9Mio$ Umsatz erzielt haben, berichtete die New York
Times Ende Mai. Das steht in [keiner?] Relation zur Unternehmensbewertung, die bei der
letzten Finanzierungsrunde 650Mio$ betragen haben soll. Und erst recht nicht zu den
750Mio$-1Mrd$, die angeblich als Bewertung fur eine kirzlich versuchte aber dann ge-
scheiterte nachste Finanzierungsrunde im Raum standen, die noch einmal 75Mio$ bis
100Mo$ fur das Unternehmen hétte einbringen sollen.

B3
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Readly mit Podcasts

Readly-App jetzt mit
Podcast-Player

zundchst 25 englische
Podcasts von 3 Verla-
gen im Angebot

CEO Brandt: mehr Nut-
zungsgelegenheiten fiir
Readly eréffnen

Steady+Spotify

Steady-Mitgliedschaf-
ten kénnen nun auch
Zugang zu Spotify-Be-
zahlpodcasts geben

Substack spart

Newsletterplattform
entldsst 14% ihrer Mit-
arbeiter

=> danach sollen ope-
rative Erldse iiber ope-
rativen Kosten liegen

2021: 9Mio$ Umsatz

Unternehmensbewer-
tung 2021; 650Mio$
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Reuters Digital News Report: erstmals denkbare Werte
fir Deutschland, aber insgesamt weiter fragwiirdig

L0

Ist die Anzahl der Menschen, die fur digitale journalistische Inhalte bezahlen, in
Deutschland in den vergangenen 12 Monaten um tber 50% gewachsen? Ausgeschlossen
ist das nicht. Behauptet wird das vom Reuters Institute an der Universitat Oxford im Rah-
men des diesjahrigen Digital News Reports. Denn laut dessen Daten haben im letzten Jahr
14% aller Deutschen mit Online-Zugang fir Paid Content bezahlt. Im Report, der vor einem
Jahr erschienen ist, waren das nur 9%. Daraus ergibt sich ein Plus im Jahresvergleich von
liber 50%.

Das ware eine gute Nachricht, wenn man sie fir bare Minze nahme. Das tun wir nicht,
weil wir seit Jahren massive Zweifel an diesen Daten haben, die nach wie vor weltweit die
am haufigsten zitierte Quelle fur Paid Content-Statistiken sind, und die auch in diesem Jahr
wahrscheinlich wieder das meistbeachtete Datum im ganzen sehr umfangreichen Daten-
werk des Reports darstellen. Unsere Zweifel fuBen wie immer auf den zahlreichen un-
plausiblen Entwicklungen, die in diesem Report beim Thema Paid Content auftau-
chen. Mag in diesem Jahr erstmals der fur Deutschland ausgewiesene Prozentwert nicht
offensichtlich unglaubwirdig sein, so ist das aber doch der Fall fir die Werte aus Frank-
reich und GrofR3britannien, die seit nunmehr 10 Jahren angeblich auf einem Level verhar-
ren. Oder auch fur Italien und die USA, wo der Bericht diesmal sogar ricklaufige Zahlen
ausweist.

Have you paid for ONLINE news content, or accessed a paid
for ONLINE news service in the last year? => YES

20%

15

10%
0%

Deutschland  Osterreich

ES

ES

Schweiz Italien Frankreich

2013 2014 m2015 ®m2016 m2017 ®2018 EM2019 ®2020 E2021 m2022
Daten: Reuters Institute for the Study of Journalism, Grafik: pv digest

Der Vergleich der in den Digital News Reports der vergangenen Jahre ausgewiesenen Prozentwerte fiir den Anteil
der Paid Content-Bezahler in wichtigen Markten zeigt: die Daten des Reuters Institutes sind oft unplausibel.

Niemand weil3, was die richtige Antwort auf die Frage ist, wie viele Menschen fur Paid
Content bezahlen. Aber sicher ist, dass die richtige Antwort auf diese Frage eine seit Jahren
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o

Paid Content weltweit

Reuters Digital News
Report: Paid Content
in Deutschland +50%

(2021: 9% Bezahler,
2022: 14% Bezahler)

Reuters Daten in wei-
ten Teilen unplausibel

2.B. wegen Stagnation
oder sogar Riickgang
in wichtigen Mdrkten
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wachsende Zahl sein muss. Vom Ausmal3, in dem diese Zahl wachsen sollte, kann man sich
eine Vorstellung bilden, wenn man das Wachstum bekannter Paid Content-Mengen an-
sieht.

Die Reuters-Forscher berichten seit ihrem ersten Report, der im Jahr 2012 erschienen
ist, Uber ihre Befunde zur Frage, wie hoch der Anteil der Paid Content-Bezahler an allen
Online-Nutzern ist. 2017 haben sie zum ersten Mal einen Mittelwert Gber mehrere Lander
gebildet (9% fur die englischsprachigen Markte) und 2018 erstmals einen Gesamtmittel-
wert Uber alle wichtigen von ihnen betrachteten Markte. Der lag bei 13%. Im aktuellen
Report berichten die Forscher tber 16% Paid Content-Bezahler im Gesamtdurchschnitt.
Das entspricht einem Wachstum von weniger als 25% seitdem (Datenstande Ende 2017
bis Ende 2021). Im gleichen Zeitraum ist die Anzahl der Bildplus-Abonnenten um 60% ge-
wachsen, Le Monde hat seinen Digitalabobestand um 160% gesteigert, die New York Times
die Anzahl ihrer Digitalabonnenten verdreifacht.

Kirzlich hat die FIPP ihren

indexiertes Wachstum Paid Content*

Global Digital Subscription
Zeitraum 2017 - 2021 (Ende 2017 = 100)

Snapshot aktualisiert. Unter
dem Strich stehen dort jetzt
fast 38Mio Digitalabos. Erst-
mals wurde dieser Report
Mitte 2018 verdffentlicht.
Damals summierte er nur
knapp 10Mio Digitalabos.
Obwohl der Vergleichszeit-
raum hier also sogar ver-
karzt ist, beinhalten die FIPP-

Reuters Digital News Report I

Bildplus

Le Monde

Umsatz mit Paid Content in
Deutschland**

New York Times

FIPP Global Digital Subscription
Snapshot

100 150 200 250 300 350 400

Daten ein Wachstum im Be-
reich von 400%. Das ist das
16fache der 25%, die von

*gemessen als Anzahl Digitalabonnenten auBer...** jahrliche Umsatzschatzung von pv digest
Wie viele Menschen bezahlen tatséchlich fiir Paid Content? Das weil? niemand. Aber in
welchem Ausmaf sich dieser Wert (iber die Zeit verdndert, darauf weisen zahlreiche
messbare Werte hin. Der Digital News Report weist ein unplausibel geringes Wachstum aus.

den Reuters-Forschern dargestellt werden.

PwC-Daten zu den weltweiten Vertriebsmarkten

Der diesjahrige Global Entertainment & Media Outlook der Beratungsfirma Pricewa-
terhouseCoopers ist veroffentlicht. Die Datengrundlage der Studie ist komplex und wenig
transparent. In der Methodenbeschreibung heil3t es: "Daten stammen in erster Linie aus
offentlich zuganglichen Informationen von Verbandern und Regierungsbehorden.... Zu-
satzlich wurden Interviews mit relevanten Organisationen, Regulierern und fiihrenden
Playern durchgefuhrt, um Erkenntnisse und Schatzwerte zu generieren, die 6ffentlich nicht
verfugbar sind."

Dennoch zeichnen sich die Studiendaten oft durch plausible GroBenordnungen und
Entwicklungen im Zeitverlauf aus. Die Abweichungen zu (soweit vorhanden) unseren ei-
genen Schatzungen sind im Unterschied zu vielen anderen Untersuchungen nicht so groRB,
dass wir den Report wegen seiner Starken nicht wertschatzen wirden.

AUSGABE 7/2022 | SEITE 15

Wachstum Paid Con-
tentvon 2018 - 2022
taut Reuters DNR:
25%

beispielhafter Ver-
gleich diverser Indika-
toren im gleichen Zeit-
raum:

60%-400% Wachstum

PwC-Daten zu Leser-
mdrkten weltweit

Global Entertainment
& Media Outlook
2022

Studie liefert oft plau-
sible Schatzwerte zum
globalen Medienge-
schdft
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Diese Starken des PwC-Reports liegen in der groRen Systematik, mit der die Daten fur

samtliche Regionen der Welt und 52 einzelne Lander zur Verfugung gestellt werden. Fiir alle Daten uber 52

Lénder und alle Regio-
jede Region und alle untersuchten Lander sind alle Daten im gleichen Format ver- nen hinweg vergleich-
fugbar, so dass aussagekraftige vergleichende Analysen méglich sind. bar

Mit spitzen Fingern angefasst bietet diese Datensammlung einen groBartigen Uberblick
tiber die wirtschaftliche Situation der Medienbranche in den jeweiligen Ladndern und
Regionen. Daruber hinaus beinhaltet der Global Entertainment & Media Outlook zu samt-
lichen Datenpunkten auch Prognosewerte flir die kommenden Jahre bis inklusive 2026.
Diese Glaskugelwerte haben wir allerdings nicht weiter betrachtet.

Die 3.900% (+18% ggu. V)), die ein Einzelnutzer fur den 12-Monats-Zugriff auf den Report
bezahlen muss (oder einen nicht weiter spezifizierten Betrag fur eine Firmenlizenz), lohnen
sich nur fir Nutzer mit vielen landertbergreifenden Interessen und flr Fragestellungen,
bei denen man auch einmal FUnf gerade sein lassen kann.

Mit diesen Warnhinweisen im Kopf vergleichen wir auf Basis der PwC-Daten deutschspra-
chige Markte hinsichtlich der Frage, wie weit der Vertrieb digitaler Produkte jeweils schon
entwickelt ist. Dabei betrachten wir die von PwC genannten Lesermarktumsatze (um-
gerechnet in US$) fiir 2021 und vergleichen diese mit dem Jahr 2017 (dem altesten his-
torischen Vergleichswert im aktuellen PwC Outlook).

Vertriebsumsétze Pressemedien & Biicher im Lander (D/A/CH)- und im 5-Jahres-Vergleich It. PwC
2017 2021 Entwicklung in %

Lesermarkt

-umsétze Deutsch- Deutsch- Deutsch-

(in Mio US$)| land Osterreich Schweiz land Osterreich Schweiz land Osterreich Schweiz
Tages- Print 5.483 639 611 4.729 478 431 -14% -25% -29%
zeitun- digital 366 19 31 613 30 52 67% 58% 68%
gen digital in %* 6,3% 2,9% 4,8% 11,5% 5,9% 10,8%
Publikums- Print 2.437 406 351 1.766 349 292 -28% -14% -17%
zeit- digital 165 29 7 279 37 10 69% 28% 43%
schriften digital in %* | 6,3% 6,7% 2,0% 13,6% 9,6% 3,3% 5-Jahresergleich Le-
Fach- Print 908 60 24 782 56 21 -14% 7% -13% sermirkte D/A/CH
zeit- digital 234 7 3 391 1 6 67% 57% 100%
schriften digital in %* | 20,5% 10,4% 11,1% 33,3% 16,4% 22,2%
Biicher Print 8.418 531 591 8.775 500 529 4% -6% -10%
(Publikums digital 406 99 140 581 143 21 43% 44% 51%
Markt) digital in %* 4,6% 15,7% 19,2% 6,2% 22,2% 28,5%

*in% des Lesermarktumsatz gesamt, d.h. Printumsatz+Digitalumsatz

Den deutschen Umsatz mit Paid Content-Angeboten der Publikumspresse schatzt PwC

fir das vergangene Jahr auf 613Mio$ fir die Tageszeitungen und 279Mio$ flr Zeitschrif- De“fSCh;‘md;OZ’f

. . . . . . 892Mio$ Paid Con-
ten, in Summe also auf 892Mio$. Das liegt nicht weit entfernt von der von pv digest im tent.dfnsggderogub-
Januar mit Stand November geschétzten Run Rate (aktuelle Monatsumséatze x12) von likumsmedien

881Mio€. Wir halten diesen Wert fiir realitdtsnah und auch die Werte fiir Osterreich
(30Mio$+37Mio$ = 67Mio%$ Paid Content-Umsatz insgesamt) und die Schweiz
(52Mio$+10Mio$ = 62Mio$). Schweiz: 62Mio%

Gegenuber Vorjahr (821Mio€) ist der deutsche Wert um 8% gewachsen. Das erscheint
uns zu gering. Wir haben das Wachstum in der in der Januar-Ausgabe verd&ffentlichten

Osterreich: 67Mio$

Schatzung bei rund 25% verortet.
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In jedem Fall erscheint uns aber die moderate Skizze der Berater von PwC immer noch

plausibler als der immense Sprung bei der Anzahl der Bezahler, den das Reuters Institut

fur den gleichen Zeitraum zeichnet (s.0.).

Fur Osterreich bedeutet der 2021er-Wert von PwC ein Wachstum von 6% (von 63Mio$
auf 67Mio$), fir die Schweiz von 8% (von 57Mio$ auf 62Mio$). Auch in diesen beiden Lan-
dern diirfte der kombinierte Effekt von Digitalabowachstum, Preissteigerungen und neu
hinzukommenden Bezahlangeboten unserer Einschatzung nach zu mehr Wachstum ge-
fihrt haben. Hier liegen die PwC-Experten teils unter den Wachstumsraten des Digital
News Report, der die Anzahl der Paid Content-Bezahler in Osterreich derzeit bei 17% Uber
Vorjahr sieht, und in der Schweiz darUber (Fur die Schweiz behauptet der Digital News
Report ein Wachstum von nur 4% gegentiber Vorjahr).

Bemerkenswert und auch von PwC nicht plausibel erkldrbar ist der groRe Unterschied im
Bereich der des Buchmarktes. Fir Deutschland schatzen die Berater einen [plausiblen]
Digitalvertriebsumsatzanteil von 6,2%. Wie sie dazu kommen, im ésterreichischen und
Schweizer Buchmarkt mehr als ein Fiinftel bzw. sogar mehr als ein Viertel der Um-
sdtze im Konsumentenbuchmarkt E-Books zuzuschreiben, bleibt ein Ratsel.

Da PwC Daten fir 52 Lan- Anteil Paid Content am Lesermarktumsatz der
der aus allen Regionen der Tageszeitungen (Lindervergleich)
Welt vorstellt, ermoglicht | #%
40%
die Datensammlung einen 358
weltweiten Vergleich der | 2%
25%
Paid Content-Umsitze je @,
Land an den Lesermark- | 3%
. . 10%
tumsatzen insgesamt. ot I I I I I I I I
Hier fallt bei den Tageszei- 0% N
. I o & % PSS i £ &
tungen auf, dass PwC Os- Of‘z ¢ L’Qe*‘;@‘ﬂ\&“‘l@”:@i g?_@fl&c’&ﬁ: & \5‘}@«“‘1;% p &é:;@“
. . (i & o A o
terreich die rote Laterne BT F W T o &
anhingt. G ist i & ¢
gt. Ganz vorne ist in I A8

diesem Jahr nicht mehr

Norwegen, sondern Australien. Die Werte fur Deutschland und die Schweiz liegen (leicht)

Anteil Paid Content am Lesermarktumsatz der
Publikumszeitschriften (Landervergleich)
358
30%
25%
20%
15%
- I I I I I
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unterhalb  des  globalen
Durchschnitts.
Bei den Publikumszeit-

schriften sieht PwC die
Schweiz ganz am Ende.
Deutschland ist deutlich wei-
ter vorne - allerdings nur des-
wegen, weil PwC die gesam-
ten Vertriebs-Umsatze der
deutschen Publikumszeit-
schriften - damit die Basis der

Prozentuierung - deutlich
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[pvd: Wachstum laut
PwC erscheint zu ge-
ring]

unerklért: laut PwC
haben E-Books in
A&CH sehr grofien
Umsatz-Anteil

TZ global: 14% Paid
Content-Anteil am Le-
sermarktumsatz

(in D/A/CH weniger)

PZ global: 11%
(A&CH darunter;

D dartiber, aber wohl
Schdtzfehler)
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unterschatzt. Die dlrften in der Realitdt etwa beim Doppelten der hier unterstellten nur
knapp 1,8Mrd$ liegen.

2 Beispiele fiir Pricing-Tests: h6here Preise tiberlegen?!

i

In einem Blogpost auf der Website der INMA berichten die auf die Preisgestaltung von
Digitalabos spezialisierten Berater von Mather Economics Uber drei Pricing-Tests bei
nicht namentlich genannten Verlagen. Man tut der Beratungsfirma nicht unrecht, wenn
man sie als Falken im Bereich der Preisgestaltung bezeichnet und damit Uberzeugte
Anhanger hoher Preise und markanter Preissteigerungen meint. Die aktuell vorgestellten
drei Tests resimieren die Berater so: "In allen Fallen haben die gréReren Preiserh6hungen
zu héheren [pvd: prognostizierten!] Lifetime-Values gefiihrt, wenn auch bei leicht erhéh-
tem Churn".

Der Blogpost ist lesenswert, weil er gute Beispiele fur die Moglichkeiten gibt, alternative
Preisgestaltungsideen gegeneinander zu testen [pv-digest.de/linkliste Link3].

Von drei vorgestellten anonymen Cases sind zwei besonders anschaulich:

1) Ein Verlag suchte nach dem optimalen Angebot fiir besonders wenig aboaffine Nut-
zersegmente. Als solche betrachtete er:
>Nutzer, die durch einen Social Media-Verweis auf einen Bezahlartikel stol3en

>Nutzer, die trotz mehrfacher Paywallkontakte (>7) noch nicht zum Abschluss eines
Probeabos bewegt werden konnten

>Nutzer, die ein Scoring als sehr wenig aboaffin einschatzte (Das waren in diesem Fall
55% aller Mehrfachnutzer aber nur 7% aller Abobesteller.)

(Nur) diesen Nutzern machte der Verlag ein besonders preisaggressives Probeange-
bot: 99Cent flr sechs Monate.

Die Testfrage bezog sich auf das
Folgeangebot. Eine Gruppe sollte im
Anschluss an das Probehalbjahr 4,99%
monatlich  bezahlen, die andere
Gruppe 8,99%.

Die Bestellquote, also die Anzahl der

Special Offer — Only $0.99 for
six months of unlimited digital
access

Special Offer — QOnly $0.99 for
six months of unlimited digital

access

Probeabobestellungen im Verhaltnis
zu den Paywallkontakten, war in bei-
den Gruppen gleich. Die Abgangs-
quote im siebten Monat, also dem ers-
ten Monat zum Folgepreis, lag in der
Hochpreisgruppe bei 17%, in der Nied-

6 Monate fiir 99 Cent, anschlieRend 8,995 monatlich oder 4,995 monatlich.
Fiir die Bestellwahrscheinlichkeit spielten die unterschiedlichen Folgepreise
keine Rolle. Im siebten Monat lag der Churn beider Gruppen auf deutlich
unterschiedlichem Niveau (17% vs. 5%). Die zu erwarteten Lifetime-Umsitze
in der Hochpreisgruppe lagen dennoch deutlich iiber denen der
Niedrigpreisgruppe.

rigfolgepreisgruppe bei nur knapp 5%.
Dennoch sei das Testergebnis eindeutig zugunsten des Hochpreisangebotes zu interpre-
tieren, schreiben die Berater. In allen drei Segmenten wenig aboaffiner Nutzer seien die

94
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Pricing-Tests

Blogpost der speziali-
Sierten Berater von
Mather Economics

2 Testbeispiele
LESEEMPFEHLUNG

Test1: sehr giinsti-
ges Probeabo fiir be-
sonders wenig aboaf-
fine Nutzer

(Social Media, Mehr-
fach-Nicht-Umwand-
ler, It. Scoring)

Probeabo fiir 0,99%

Test des Folgepreises
4,993 vs. 8,99%

Ergebnis:

e Bestellquoten
gleich

o Churnim ersten
Folgepreismonat
17% vs. 5%
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[pvd: prognostizierten!] Lifetime-Umsétze in der Gruppe mit dem héheren Folgepreis
hoher, und zwar um den Faktor 1,3 -1,6.

2) Ein anderer Verlag testete neben Preisen fir eine Preiserh6hung auch die Kommuni-
kation der Preiserhéhung. Die Testfrage zur Kommunikation lautete, ob die Information
Uber die Preiserhohung lieber den Preis pro Tag oder pro Woche oder lieber den tatsach-
lich zu bezahlenden Monatspreis (hier = Preis fur 4 Wochen) nennen sollte.

Preis/ Preiserh6hungskommunikation mtl.
Testgruppe Woche (ungefihre Ubersetzung) Churn
A 56,93 Ihr Abopreis hat sich auf nur 0,995 pro Tag erhoht 1,09%
B 56,93 Ihre nichste Abbuchung wird 27,725 betragen 1,53%
A 55,99 Ihr Abopreis hat sich auf 5,995 pro Woche erhht 1,45%
B 55,99 Ihre nichste Abbuchung wird 23,965 betragen 0,73%
A 54,99 Ihr Abopreis hat sich auf 4,995 pro Woche erhdht 1,45%
B 54,99 Ihre nichste Abbuchung wird 19,965 betragen 1,67%

3 erhéhte Testpreise (gegeniiber dem aktuellen Preis von 3,995/ Woche) sowie jeweils zwei Tests zur Kommunikation:
"téglicher bzw. wichentlicher Preis vs. Monatspreis'. Das rot markierte Ergebnis wurde als "ungewdhnlich niedrig™ fiir
nicht relevant erklart.

Vergleichen wurden 3 alternative, gegentiber dem aktuellen Preis (15,96%) erhdhte Mo-
natspreise (19,96%, 23,96% und 27,72%). Fur alle drei Preispunkte wurden zwei Unter-Test-
gruppen gebildet. Hier wurde jeweils getestet, wie die Kindigungsquoten ausfallen bei
Abonnenten, denen der neue Preis als Monatspreis genannt wurde und Abonnenten,
denen ein Preis 'pro Woche' oder sogar 'pro Tag' genannt wurde.

In zwei der drei Falle fiel die Kiindigungsquote geringer aus, wenn der tagliche bzw. wo-
chentliche Preis genannt wurde. In einem Fall war es allerdings umgekehrt. Diesen Fall
qualifizieren die Berater kurzerhand als nicht bedeutsam ab, weil er "eine ungewohnlich
niedrige Churnquote zeigte". Noch viel niedriger liegt aber die durchschnittliche
Churnquote der nicht in den Test einbezogenen Abonnenten zum niedrigen aktuel-
len Regelpreis. Die lag bei nur 0,51%. Mit welcher Formulierung diese Abonnenten Uber
vorangegangene Preiserhohungen informiert wurden, thematisiert der Blogpost nicht.

Angebotsstrategien auf der Paywall

Die vielleicht bekannteste Angebotsstrategie in der Digitalpressewelt ist eine Angebots-
konstellation, die der Economist einmal prasentiert haben soll:

a) Digitalabo fur X€ (z.B. 59€)
b) Printabo flr X€ + Y€ (z.B. 125€)
C) Print+Digitalabo fur X€ + Y€ (z.B. 125€)

Das Ziel dieser sogenannten Decoy-Preisstrategie: die Kunden weglocken vom stark
verbilligten Digitalabo und sie stattdessen fur das deutlich teurere (und zukunftstrachti-
gere) Kombiangebot 'gedruckt&digital' gewinnen. Kaum ein Kunde durfte sich fur Variante
b) entscheiden, wenn er aus diesen drei Angeboten auswahlt. Aber viel mehr Kunden ent-
scheiden sich in dieser Konstellation fur die Variante c), als wenn das Print only-Abo gar
nicht erst angeboten wird.
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o héGherer Preis mit
1,3 - 1,6fachem
LTV

Test2: Formulierung
der Information
iiber eine Preiserho-
hung

Testfrage: Preis mo-
natlich nennen oder
fiir kleinere Zeit-
raume?

Ergebnis:

2x war die Nennung
des kleineren Preises
erfolgreicher

aber 1x war es umge-
kehrt (ein Ausrei-
Ber?!?)

Wie viele Aboange-
bote auf der Paywall?

Decoy-Angebot des
Economist:

Preis Printabo = Preis
Printabo+Digitalabo

Ziel: weniger digital
only-Bestellungen,
mehr umsatzstarke
Print+Digital-Abos
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Wie und warum das so ist, das erklart der Verhaltensékonom Dan Ariely in einem sehr
sehenswerten und nur 20 Minuten dauernden Ted Talk aus dem Jahr 2008 [pv-di-
gest.de/linkliste Link4]. Allerdings stellte er auf dieser Veranstaltung das Angebot des Eco-
nomist als eine Art unerklarliches Versehen vor, das schnell beseitigt wurde, nachdem
er Kontakt zum Verlag aufgenommen hatte. Ob der Economist damals tatsachlich einer
Preisstrategie folgte und welche Zwecke er damit verfolgte, bleibt unklar. In einem Bericht
Uber den Vortrag Arielys, den der Economist selbst im Mai 2009 veroéffentlicht hat, lasst
der Autor diese Frage unbeantwortet ("Ich bin nicht sicher, ... was die Marketingleute der
Zeitung [gemeint sind die eigenen Kollegen beim Economist] im Kopf hatten". Eine pv di-
gest-Anfrage an mehrere PR-Abteilungen des Economist, ob dieses Angebot damals tat-
sachlich und mit der geschilderten Intention als 'Decoy'-Angebot prasentiert wurde, blieb
unbeantwortet.

Bei einer Decoy-Preisstrategie werden drei Angebote so nebeneinandergestellt, dass
eines der drei deutlich unattraktiv ist, mit dem Ziel, eines der beiden anderen Angebote
erfolgreicher zu verkaufen.

Heute prasentiert Der Economist zwar drei Angebote nebeneinander. Aber keines der
drei ist offensichtlich den beiden anderen unterlegen.

SPECIAL OFFER

It's time to get you on board

Students enjoy up to 75% off

(O) Monthly Digital + Print
was €35.90 €20/first month

(O) Monthly Digital
was €28:90 €15/first month

@ Annual Digital
was €289 €144.50/first year

85 anrwally Auto-renews 3t £35.90 manshly.

Liuelle A bot

Die g ite des E nist. Drei Abos werden offeriert. Aber ob im ersten Lesejahr Digital only fiir 15€
monatlich, Print+Digital fiir 20€ monatlich oder Digital only fiir 144,50€ im Jahresabo (rund 12€/Monat) attraktiver ist, das
lasst sich nicht generalisieren.

Offensichtlich glaubt der
Economist selbst nicht so
recht an die Wirksamkeit
der Decoy-Strategie. Auch
in den deutschsprachigen
Markten scheint das nie-
mand zu tun. Unter den

Methode der pvd-Analyse der Angebotsstrategien auf den
Paywalls von Zeitungen in D/A/CH

Die folgenden Analysen beruhen auf einer Untersuchung der
30 nach IVW-Aboauflage groRten deutschen Zeitungen, auf
allen osterreichischen Titeln mit Abomeldungen bei der
OAK und auf einer Auswahl der wichtigsten Schweizer Zei-
tungen inklusive fremdsprachiger Titel (Tages-Anzeiger, Nord-
westschweiz, St. Gallener Tagblatt, Luzerner Zeitung, NZZ, Ber-
ner Zeitung, Die Stidostschweiz, Basler Zeitung, 24 heures, Le
Temps, Corriere del Tizino, laRegione). Die Webangebote aller
Titel wurden mit dem Smartphone genutzt und die Paywall
moglichst durch den Aufruf eines Premium-/Plus-Artikel akti-
viert.

gemessen an der Anzahl
ihrer  Abonnenten 30
groBten deutschen Ta-
geszeitungen findet sich
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Verhaltensékonom er-
kldrt das Prinzip

LESEEMPFEHLUNG

unklar ist: hat der
Economist die Decoy-
Strategie tatsdchlich
verfolgt?

Decoy-Strategie: 3 An-
gebote, eines offen-
sichtlich unattraktiv

Heute macht der Eco-
nomist 3 Angebote
ohne offensichtliches
Ablenkungsangebot

Decoy weder beim
Economist noch bei
einer der wichtigen
Zeitungen in D/A/CH
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keine, die auf ihrer Paywall eine klare Decoy-Angebotsstrategie verfolgt. Auch bei

den relevanten &sterreichischen und Schweizer Zeitungen
haben wir keinen solchen Fall vorgefunden.

Drei alternative, mehr oder weniger gleichberechtigte
Angebote, wie oben beim Economist, haben wir dagegen
sehr haufig vorgefunden.

Zeitungen, die an der Paywall mehr als ein Aboangebot
machen, bieten dort typischerweise ein monatlich kiind-
bares Flexabo und ein Jahresabo an sowie manchmal
eine andere Abonnementform. Das kann ein besonderes
Angebot wie '3€/Monat fir drei Monate' (z.B. bei der NWZ2)
sein, ein Halbjahresabo (z.B. bei der Leipziger Volkszeitung)
oder auch ein 2-Jahresabo, wie wir es beim Hamburger
Abendblatt vorgefunden haben.

Aber auch ganz andere Varianten sind moglich. Einige Zei-
tungen machen an dieser Stelle auch Angebote fiir das E-
Paper-Abo oder fiir ein Digitalupgrade fir Printabon-
nenten. Andere Titel bieten zwei verschiedene Abonne-
ments an. O24.at, der Digitalableger der Zeitung Osterreich
[der teuersten 'Gratiszeitung' der Welt, vgl. pvd #3/2016

A

Regional. Informativ. Aktuell.

Vller Zugeifl auf alle Artikel

FLEXIBEL'

| 1. Monat nur 0,99 €

12 MONATE*
o werig bung
J/ asen

3,90 €/ Monat

24 MONATE?*

2,90 €/ Monat

Drei Aboangebote an der Paywall
des Hamburger Abendblatts

und #7/2018] die Wahl zwischen einem gratis Probemonat und einem 2-Jahresabo mit ei-

Weiter geht's mit
0224 +

ZUM 1. GEBURTSTAG
12 Monate

H90-€ 4,99 € mtl.
im Jahresabo

12 Monate 45% sparen

ANGEBOT SICHERN

Flexibel
8,90 €mtl.,
1.Monat kostenlos
Monatlich kiindbar

GRAT Testen

ETZT BESTELLEN

Jeweils zwei Aboangebote an den
Paywalls von 024 (Gratismonat+2
Jahre mit Zugabe Tablet), Weser
Kurier (Flexabo, Jahresabo) und
Slidostschweiz (Flexabo,
Tagespass)

0

Digital Abo

Tage:

CHF 2.00

e 1 Tag

nem Tablet-Gerat als Zugabe.

Einer der Titel, der nur ein Ange-
bot macht, ist Bild. Wie mehrere
Fachmedien berichten, ist man
bei Bild zu dem Schluss gekom-
men, dass ein einziges Angebot
(Bildplus fur 3,99€ monatlich im
ersten Jahr, ab dem dreizehnten
Monat 7,99€ monatlich) langfris-
tig die Paid Content-Erlése opti-
miert. "Dank Tests fanden sie
heraus, dass ein Angebot mehr
Kunden und mehr Erlése gene-
riert [als drei Optionen]" fasst der
Fachjournalist David Tvrdon die
Kenntnislage bei Bild zusammen.

Verallgemeinern l3sst sich das
[hoffentlich] nicht. Denn sonst
verfolgte eine groRRe Zahl deutsch-
sprachiger Tageszeitungen eine
unterlegene Angebotsstrategie.
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sehr hdufig: 3 paral-
lele Angebote

typisch:

e monatlich kiindbar
e Jahresabo

e anderes Abo

Bei Bild dagegen ist
man mittlerweile
uberzeugt: nur 1 An-
gebot ist optimal
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Etwa zwei Drittel der gréBten deutschen Tageszeitungen machen an ihrer Paywall
mindestens zwei verschiedene Aboangebote. Die Halfte davon (33% aller betrachteten

Titel) macht genau 3 Aboangebote.

mehr als 1 davon: genau 3
Angebotsstrategie von
Tageszeitungen an der Aboangebot an der Aboangebote an der
Paywall in D/A/CH Paywall in % Paywall in %
30 deutsche TZ 19 63% 10 33%
11 osterreichische TZ 4 36% 0 0%
12 Schweizer TZ 3 23% 1 8%

Signifikant anders halten es dsterreichische und Schweizer Titel. Dort macht nur die

Minderheit (36% bzw. 23%) der relevanten Zeitungen mehr als ein
Aboangebot auf der Paywall. Drei parallele Angebote haben wir
in Osterreich nirgends und in der Schweiz nur bei der franzésisch-
sprachigen Le Temps vorgefunden. Dort gibt es nur ein Digitalabo
inklusive App- und E-Paper, das entsprechend hoch bepreist ist.
Diese Abo kann man an der Paywall monatlich kiindbar fr 29CHF
im Monat bestellen, als Halbjahresabo fur umgelegt gut 24 CHF
oder im Jahresabo fur umgelegt gut 27 CHF (!) pro Monat.

Sehr wenige Titel prasentieren zunachst eine Registrierungs-
wall. Dort erscheint beim Aufruf bezahlpflichtiger Artikel kein Abo-
angebot, sondern die Aufforderung, sich fur die Nutzung zu regist-
rieren. Oft wird dieser Appell mit dem Versprechen auf eine be-
grenzte Gratisnutzung versufit. In Deutschland haben wir unter
den ersten 30 Zeitungen folgende Titel und folgende Incentivie-
rungen fir eine Registrierung gefunden:

>Freie Presse, ein Monat alle Digitalinhalte (inkl. E-Paper) gratis

& misis

CHF 145.~

CHF 328.-

Drei Aboangebote bei Le
Temps: jeweils 9CHF im
ersten Monat und dann...

>Schwabische Zeitung, drei Plus-Inhalte und 10 andere Artikel gratis

>Badische Neueste Nachrichten, 7 Tage BNN+ gratis nutzen (ohne automatische Verlan-

gerung)

In Gsterreich setzen zwei Zeitungen auf eine Registrierungswall:

>0Obero6sterreichische Nachrich- [ ;.50 < P
ten, 3 Tage Digitalabo gratis
nutzen

>Tiroler Tageszeitung, 1 Monat
Gratisnutzung [diese grof3zu-
gige Regelung wird allerdings
an der Paywall gar nicht, son-
dern erst im Onboardingpro-
zess ausgelobt. Die Zeitung

Kostenlos registrieren und weiterlesen

Jetzt registrieren

Bereits registriert? Anmelden

"Kostenlos registrieren und weiterlesen” heiBt es bei der Tiroler
Tageszeitung. Dass die registrierten Nutzer derzeit einen ganzen Monat
gratis lesen kénne, dass erfahren sie erst spater.
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2/3 der deutschen TZ
machen mindestens 2
Angebote, 1/3 macht
genau 3 Angebote

Nur 36% der dsterrei-
chischen und 23% der
Schweizer Titel mit
mebhr als 1 Angebot

selten: Registrierungs-
schranken

3x unter den deut-
schen Top 30

2/11 Zeitungen in Os-
terreich mit Registrie-
rungsschranke
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pruft derzeit, ob das Angebot und die Kommunikationsstrategie modifiziert werden soll-
ten.]

In der Schweiz nutzen vier der von uns untersuchten Titel die branchenweite Regist-
rierungslésung Onelog (Tages-Anzeiger, Berner Zeitung, Basler Zeitung, 24heures). Alle
vier versprechen 14 Tage Gratisnutzung im Gegenzug flr eine Registrierung. Die NZZ for-
dert Nutzer nach wenigen Artikelaufrufen zu einer Registrierung Uber das eigene System
auf. Daflr bietet sie keine Incentivierung aulBer der Aussicht, eine unbestimmte Anzahl
weiterer Artikel lesen zu kénnen.

MEINUNGEN

E.-D Expertenbefragung 'Angebotsstrategie auf der Paywall

Wir haben Experten der im Bereich der Preis- und Angebotsgestaltung renommiertesten
Beratungsunternehmen gefragt, welche Einschdtzung sie zu zwei Aspekten dieses The-
menfeldes (s. voranstehender Artikel) haben.

Frage 1) Ist eine Decoy-Preisstrategie nach dem Vorbild des Economist aus lhrer
Sicht vielversprechend? Warum?

Prof. Dr. Florian Bauer, Vorstand Vocatus AG

"Ein Decoy kann wirken, wenn damit klargemacht werden soll, dass flir mehr Leistung
nicht mehr bezahlt werden muss (z.B. bei 'Zwangsbiindel') oder wenn man ein héherwer-
tiges Angebot attraktiver erscheinen lassen will. Aber ein Decoy kann riskanter sein als ein
simpler Preisanker, weil er je nach Ausgestaltung auch Zweifel an der Seriositit des An-
gebots triggern und zu einem Entscheidungsabbruch fihren kann."

Jan Janssen, Partner Arkwright Consulting

"Eine generelle Antwort zur Decoy-Strategie ist schwer zu geben. Jeder Verlag sollte fur
sich testen. Aus zahlreichen Analysen, die wir in den vergangen Jahren fir Medienhauser
gemacht haben, zeigt sich aber, dass Leser mehrerer Produkte in der Regel loyaler, d.h.
haltbarer sind und z.B. auch weniger preissensitiv sind. Insofern kénnte das finanziell in-
centivierte Kombi-Produkt Print & Digital die Haltbarkeiten verbessern. Allerdings sollte
unbedingt die Entwicklung der Haltbarkeiten dieser Kombi-Abonnenten im Vergleich zu
den Abonnenten, die 'in der Zeit vorher' ein zweites Produkt proaktiv hinzugekauft haben,
im Auge behalten werden. Die Haltbarkeiten von Kombi-Abos sind oft besser. Allerdings
sollte das bei Kombi-Abos aus Decoy-Angeboten langfristig betrachtet werden.
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H\ERRE[gle}

o

5/12 Zeitungen in der
Schweiz mit Registrie-
rungsschranke

Expertenbefragung

2 Fragen an Pricing-
Experten:

1) Ist 'Decoy’ eine
sinnvolle Strategie?

Florian Bauer,
Vocatus:

moglich, kann aber
auch unserios wirken

an Janssen, Arkwright

Decoy kann helfen,
Kombi-Abos zu gewin-
nen

Kombi-Abos sind 'nor-
malerweise' beson-
ders haltbar
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Der Effekt kénnte wie bei dem Thema 'Einzugsermachtigungen' sein, den wir bei
verschiedenen Verlagen beobachtet haben: SEPA-Abonnenten haben eine signifikant ho-
here Haltbarkeit als Rechnungszahler. Incentivieren Verlage die Zahlweise 'Einzugser-
machtigung' stark (z.B. durch hohe Zugaben), dann verschlechtert sich die Haltbarkeit in
der Gruppe der SEPA-Zahler. Grundsatzlich ist das Decoy-Beispiel vom Economist hinsicht-
lich Pricing (Faktor ~2 zwischen Plus- und Print-Preis) schwer mit dem der deutschen Ta-
geszeitungen zu vergleichen (Faktor 4-5 zwischen Plus- und Print-Preis)".

Lisa Jager, Partner Simon-Kucher & Partners

"Grundsatzlich ist so ein Decoy-Produkt (wir reden gerne vom 'ugly brother') sinnvoll, um
den Upsell auf héherwertige Angebote zu vereinfachen. Aber es kommt auf den Einzelfall
an. Das Beispiel von Dan Ariely ist sehr extrem; der Leser fragt sich ja fast schon, ob er auf
den Arm genommen wird. Gut voneinander abgegrenzte Angebote sind aber sinnvoll und
ein 'ugly brother' hilft haufig, ein anderes Angebot deutlich attraktiver wirken zu
lassen."”

Arvid Tchivzhel, Managing Director Mather Economics

"Ich denke, Decoy-Pricing funktioniert noch, aber es hat sich seit dem initialen Angebot
des Economist weiterentwickelt. Nicht nur, um die Nutzer dahin zu bewegen, einen ho-
heren Preis zu akzeptieren, sondern um die Lifetime-Values zu erhéhen. Die Incentives
wirken heute in Richtung langerfristiger und haltbarerer Angebote. Im aktuellen Digitalan-
gebot des Economist ist das Jahresabo aus Nutzersicht klar dem Monatsabo Uberlegen,
weil es der niedrigste effektive Preis Uber 12 Monate ist. Fir den Economist erwirtschaftet
es trotz des Rabattes durch die bessere Haltbarkeit nach 12 Monaten einen besseren
Lifetime-Value".

Frage 2) Wiirden Sie einem Verlag eher dazu raten, ein Angebot an/auf der Paywall
zu prasentieren oder mehrere Angebote? Warum?

Prof. Dr. Florian Bauer, Vorstand Vocatus AG

"Menschen wollen nicht entscheiden, sie wollen 'entschieden gemacht' werden. Dabei
fuhren mehr Angebote potenziell zu mehr Unsicherheit und Entscheidungsabbruch,
sofern diese keine bestimmte Funktion in der Entscheidungsarchitektur ibernehmen, wie
das beim Decoy oder Anker der Fall sein kann, die ja eigentlich keine 'konkurrierenden'
Optionen aus Kundensicht darstellen.

Bei all diesen Fragen zeigt sicher immer wieder eines: Wenn man solche 'Effekte’ anwen-
det, ohne zu verstehen, wie sie an welchem Touchpoint entscheidungspsychologisch wir-
ken (z.B. Paywall versus Aboshop), ist das Risiko groRer als der Nutzen. Ein einfaches
'Copy&Paste’ bringt oft scheinbar widerspriichliche A/B-Testergebnisse und zerstort
so unternehmens- wie kundenseitig langfristig mehr als es kurzfristig bringt."
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aber: kritisch priifen.
ob das auch fiir Abos
aus Decoy-Angeboten
gilt

Lisa Jéger,

Simon-Kucher

Ein 'ugly brother'
kann ein anderes An-
gebot besonders at-
traktiv machen
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Jan Janssen, Partner Arkwright Consulting

"Bei der Frage sollte ein Verlag auf keinen Fall zu kurz springen: A/B-Tests mit unter-
schiedlicher Anzahl an Angeboten haben die meisten Hauser durchgefihrt. Unseres Er-
achtens darf dann auf keinen Fall nur die Abschlussquote der beiden Testvarianten
insgesamt angeschaut werden, sondern die Test-Ergebnisse der Abschlussquoten soll-
ten differenziert betrachtet werden, beispielsweise:
>Desktop vs. mobil

>zeitliche Differenzierung (unterschiedliche Lesesituationen Mo-Fr 6-9 Uhr vs. Wochen-
ende)

>Abohistorie: Hatte der Nutzer bereits schon einmal ein Abo?

>Nutzertypologien: einige Nutzer bauchen Auswahl, andere wollen es moglichst einfach

Und natdrlich sollten die Haltbarkeiten der gewonnenen Abos bertcksichtigt werden. Ein
Gesamtoptimum lasst sich i.d.R. durch individuelles Vorgehen erzielen, das aber leider
komplexer ist und von den technischen Méglichkeiten abhangt. Insofern fallt die Antwort
unterschiedlich fur die Verlage aus: Lohnt sich der Aufwand fir ein individuelles Vor-
gehen und habe ich die technischen Maglichkeiten hierzu?"

Lisa Jager, Partner Simon-Kucher & Partners
"Mehrere, sinnvoll differenzierte Angebote abzubilden erhéht die Chance, dass po-

tenzielle Kunden etwas Passendes finden. Wie viele und welche Angebote jeweils ange-
zeigt werden, hangt jedoch stark von der Nutzungssituation und dem Device ab.

Leser, die beispielsweise ausschliel3lich Gbers Handy lesen, haben haufig besonders gro-
3es Interesse an Short Reads. Ihnen auf der Paywall neben einem Digitalabo auch umfas-
sendere E-Paper- sowie Printprodukte anzubieten, macht in der Regel wenig Sinn - pas-
sende digitale Angebote mit einem klaren Upsell-Pfad hingegen schon. Zusatzlich lasst der
mobile Display Space eine Darstellung der Angebote wie auf der Website gar nicht zu, der
Fokus auf wenige aber relevante Produkte ist hier essenziell. Es geht also nicht nur darum,
gute Angebote zu entwickeln, sondern entsprechend der Nutzungssituation bzw. dem
Device das Richtige darzustellen und zu kommunizieren. Und wenn man das mit dem
individuellen bisherigen User-Verhalten datengestitzt matched, kann es noch besser ge-
lingen, die passenden Angebote auszuspielen."

Arvid Tchivzhel, Managing Director Mather Economics

"Was diese Frage betrifft, so sind drei Angebote auf einer Landingpage normalerweise
Best Practice (vorausgesetzt Produkte und Preise sind ausreichend differenziert). Wenn
ein digital only Nachrichten-Startup nur ein einziges Digitalaboprodukt hat, dann kann es
sein, dass es nur zwei Angebote machen kann (jahrlich vs. monatlich). Die meisten etab-
lierten Printmedien sollten in der Lage sein, drei Angebote zu zeigen.

Besondere Promotionangebote an der Paywall kdnnen normalerweise als einzelne An-
gebote prasentiert werden. Das gilt auch fur gezielte E-Mail-Werbung. Es kdnnte ein 'Flash-
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Sale' sein oder ein 'Spezialangebot', das auf einer individuellen Bestellwahrscheinlichkeit
("propensity to subscribe") beruht, das gedacht ist, in genau diesem Moment eine Kaufent-
scheidung auszuldsen. Bei einer solchen 'erzwungenen Entscheidung mit Echtzeit-Ak-
tivierung' (ein Paywall Popup, eine Werbemail, SMS oder eine Push-Nachricht in der App
oder Website) funktioniert ein einziges Angebot mit einem sehr niedrigen Preis (bei-
spielsweise 1% fir 6 Monate) am besten."

"Der langweilige Kram funktioniert oft besser als das
innovative Zeug." Uber die INMA Global Media Awards

Bei Branchenpreisen gibt es nur Gewinner. Da sind zum ersten die ausgezeichneten Un-
ternehmen oder Produkte. Und zum zweiten auch die zweiten und dritten Platze und nicht
selten fur viele Ubrige wenigstens ein Platz auf der vor der finalen Preisverleihung verof-
fentlichten 'Shortlist'. Nicht selten kénnen sich so ein halbes Dutzend Firmen oder Pro-
dukte im Licht eines einzigen Preises sonnen.

Wenn die Preisverleihung ordentlich und in der physischen Welt inszeniert wird, dann ist
sie auch fir das Publikum ein Erlebnis. Professionelle Moderatoren verbreiten Oscar-Ver-
leihungs-wirdige Stimmung. Und nach den ganzen Reden folgt ein opulentes Bufett.

Sonnen kann sich aber auch der Preisverleiher. Denn mit dem Verleihen eines Preises
verleiht man sich selbst die Verleihwurdigkeit; man signalisiert, dass man sich fir eine
Instanz halt, die die Kompetenz und das Renommee hat, dartber zu entscheiden, wer ei-
nes Preises wirdig ist (und wer nicht).

Ob schon einmal jemand alle im B2B-Sektor verliehenen Preise zusammengezahlt hat?
Wohl kaum. Versuchte er das, dann wirde er oder sie moglicherweise bei den Global Me-
dia Awards der INMA stolpern. Denn die verleiht jahrlich Preise fir nicht weniger als 60
erste Platze in 20 Kategorien (3 erste Platze je Kategorie, jeweils fir die besten regionalen
Marken, die besten nationalen Marken und die besten Konzernleistungen). Daneben wer-
den auch zweite und dritte Platze und gelegentlich auch weitere besondere Einreichungen,
'Honorable Mentions', pramiert. Das ist schon dann eine duf3erst ermiidende Zeremonie,
wenn man sie live vor Ort erlebt. Wenn die Verleihung allerdings Corona-bedingt in einem
90-Minuten Onlineformat geschieht, dann tut die INMA damit weder sich selbst noch ei-
nem der Pramierten einen Gefallen.

Thomas Baekdal tiber die Einreichungen in der Kategorie Abokampagnen

Die schiere Masse an Preisen, geschweige denn die hinter jeder Einreichung bei der INMA
stehende Idee, ist fir keinen 'normalen’ Brancheninteressierten zu tUberblicken. Nicht ein-
mal von der Jury. Die 50 Personen, die in der diesjahrigen Jury Uber die Vergabe der Preise
entschieden, haben sich jeweils nur mit einzelnen Kategorien beschaftigt. Der danische
Medienberater und -blogger Thomas Baekdal, der zu diesem Kreis gehort, hat seine Ein-
dricke Uber die 62 eingereichten Kampagnen in der Kategorie 'Abogewinnung’, sehr
pragnant und analysierend zusammengefasst [pv-digest.de/linkliste Link5].

Sein Fazit: "Am Ende hatte ich rund ein Drittel der Kampagnen mit der ziemlich schwa-
chen Bewertung 'gute Initiative, aber nicht innovativ' bewertet". Es handele sich dabei um

74
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Kampagnen, die ausweislich der von den Publishern zur Verflgung gestellten Daten samt
und sonders erfolgreich waren. Baekdal sieht vier Typen solcher wenig innovativen
aber erfolgreichen Abowerbeansétze:

>Stoppquotenoptimierung: mehrere Publisher hatten "dramatische Steigerungen ihrer
Aboquoten" dadurch erreicht, dass sie mehr Nutzer friher mit der Paywall in Kontakt
gebracht haben, zum Beispiel durch eine erhdhte Quote von Plus-Artikeln, durch eine
Reduzierung der Gratisartikel bei Metered Paywalls oder andere Mechanismen.

>Preisgestaltung. Den optimalen Preis fiir das eigene Angebot in seinem Markt zu fin-
den sei eine sehr lohnende FleiRarbeit (aber keine Innovation).

>Werbekommunikation. "Viele Publisher hatten irgendeine Art Kampagne rund um ihre
[Werbe-]Botschaften gemacht und damit gute Ergebnisse erzielt. Das konnte die Art sein,
in der sie ihr Abo auf der Website den Nutzern prasentierten oder irgendeine Werbekam-
pagne aullerhalb ... Keine dieser Kampagnen war wirklich herausragend. Einige hatten
gute Texte, gute Slogans oder Kernbotschaften, aber letztlich ist das etwas, was jedes
Unternehmen die ganze Zeit macht".

>Neue Kern-Felder. Einige Publisher hatten Erfolg damit, neue Leistungen hinter ihre
Paywalls zu stellen. Auch das sei erfolgreich, habe zu mehr Abos gefiihrt oder die Kun-
denbindung erhoht. "Aber auch das ist nichts Neues".

Aus diesem Resumee zieht Baekdal ein bemerkenswertes Fazit: "Der langweilige Kram
funktioniert oft besser als das innovative Zeug. Tatsachlich gab es ein wirklich interessan-
tes Muster in den 62 Kampagnen, die ich mir angeschaut habe, und das war, dass die
langweiligsten Kampagnen oft die mit den besten Ergebnissen waren. Einige der inno-
vativen Kampagnen wirkten erstaunlich gut, aber insgesamt hatten viele von ihnen eine
sehr mediokre Performance."

Was fur (Uberwiegend langweilige aber manchmal auch innovative) Ansatze waren er-
folgreich? Baekdal kategorisiert die erfolgreichen Kampagnen wie folgt:

>neue Produkte fUr spezifische Nutzersegmente
>spezielle Preise fur spezifische Nutzersegmente

>Upsell-Bundles ("Der Trick hier ist, begrenzt und konzentriert zu bleiben. Schaffen Sie
Bulndel, die Sinn machen. Versuchen Sie nicht, bloB mehr hinzuzufigen."

>eigene Probleme |6sen [pvd: hier bleibt unklar, was genau in diese Kategorie fallt. Denn
Baekdals Beispiel sind Seitendesigns, die nicht primar Marketingzwecke verfolgen, zum
Beispiel mit stérenden Pop-ups, sondern die aus der Perspektive der Nutzer optimiert
werden.]

>Anderer Probleme |6sen. Hier erwahnt Baekdal einen Publisher, der wahren der COVID-
Pandemie Fieberthermometer als Abopramien eingesetzt hat.
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PERSONALIEN

Andreas Karl ist bei Reader's Digest Deutschland: Verlag Das Beste GmbH als Geschafts-
fuhrer auf Andreas Schroder gefolgt.

Wolfgang Kollmann hat von Michael Eder die Geschaftsfiuhrung bei der Krone Multi-
media GmbH Gbernommen.

Romanus Otte ist nicht mehr Geschaftsfuhrer bei Business Insider Deutschland. Jakob
Wais ist dort nun Chefredakteur und Vorsitzender der Geschaftsfihrung. Neuer Mitge-
schaftsfuhrer ist Felix Landers.

Grol3e Teile des Zeitschriftenverlages Gruner+jahr gehdren heute zum Fernsehsender
RTL. Der hat darum mit Bernd Hellermann einen Chief Publishing Officer. Und der hat
seine Medienmarken auf vier Bereiche verteilt, fir die er nun die jeweiligen Fihrungsper-
sonen bekanntgegeben hat. Fir den Bereich 'News, Wissen & Wirtschaft' sind Bianca Wan-
nemacher und Julian Kdsters verantwortlich. 'Leben & Leute' wird von lliane Weif3 und
Thorsten Heger geleitet. Christine Nieland und Matthias Frei fihren den Bereich 'Living
& Food'. Fiir den Bereich 'Kids' tragt Mina Manoussi die alleinige Verantwortung.

Der Analytics Experte René Bosch darf sich nun stellvertretender Chefredakteur von
Bild.de nennen. Medieninsider bewertet diese Personalie als "dahingehend besonders,
dass Bosch der erste nicht-journalistische Kopf mit Rang eines stellvertretenden Chefre-
dakteurs ist".

Hn

BRANCHENNEWS & -RECHT

o6sterreichweite Login-Plattform fur digitale Medien

Die in vielen Geschaftsfeldern sehr agile 6sterreichische Nachrichtenagentur APA hat fur
September den "Softlaunch" eines landesweiten, unternehmensibergreifenden, zentra-
len Login-Systems fur Medien angekindigt. An der Entwicklung des MediaKey genannten
Systems sind der 6ffentlich-rechtliche Rundfunk ORF, einige Verlage und die APA-E-Paper-
Plattform Austria-Kiosk beteiligt.

Das Projekt startete 2017 mit einer 700.000€-Finanzspritze aus Googles Digital News
Initiative und dem klaren Ziel, eine verlagsuberreifende Bezahllésung zu schaffen, als Me-
diaPay (vgl. unseren ausfuhrlichen Bericht in pvd #9/2017). Als Bezahllésung kam es auch
tatsachlich schon zum Einsatz fur den Verkauf von Digitalausgaben der Tageszeitung Ku-
rier im Austria Kiosk. Als der Kurier aber im Herbst 2019 eine Paywall vor seinen Webin-
halten installierte, da bevorzugte er eine eigene Bezahllésung.
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Auch kein anderer der acht anfangs beteiligten Zeitungsverlage konnte dafiir gewon-
nen werden, das System fiir sein eigenes Lesermarktgeschéaft einzusetzen. Darum
ruckte die APA spater die Login- (SSO-) Funktionalitat in den Vordergrund und machte das
auch durch die Umbenennung in MediaKey deutlich (vgl. pvd #11/2019).

-

VERMISCHTES

Werbevermarkter Score vermarktet Paid Content-Leser

Werbefreiheit fUr bezahlende Digitalabonnenten? Das ist ein gar nicht seltener Abovorteil.
Werbung nur fur bezahlende Digitalabonnenten? Das kdnnen Unternehmen nun beim Zei-
tungsvermarkter Score Media buchen. Der bietet an, digitale Werbung ausschlieBlich an
die bezahlenden Digitalabonnenten der von ihm vermarkteten Zeitungswebsites auszu-
spielen. Das kostet die Werbekunden laut Verkaufsprospekt 70€/1.000 Werbeeinblendun-
gen. Daflr verspricht Score Media, dass durch den Filter der Paywall eine besonders at-
traktive Zielgruppe erreicht werde. Von den Paid Content-Bezahlern behauptet Score
u.a.:

>dass sie im Durchschnitt jinger seien als Gratisnutzer
>besser gebildet und dank eines héheren Einkommens auch bessergestellt

>eine bessere Werbenutzungserfahrung machten, u.a. weil sie als in der Regel eingeloggte
Nutzer keine Werbe-Consent-Banner oder -Overlays mehr zu sehen bekamen

insgesamt weniger Werbung zu sehen bekamen, so dass Werbung hinter der Paywall an
"Exklusivitat und Zielgruppen-Awareness" gewdnne

PV diges!

In eigener Sache

Liebe Leserinnen und Leser,

bitte beachten Sie: die ndchste Ausgabe von pv digest erscheint am 7. September - im
August erscheint pv digest nicht.

AulRerdem hat sich unsere Post- und Besucheradresse geandert. Bitte adressieren Sie Post
an pv digest ab sofort an

pv digest

LessingstralRe 24

22087 Hamburg
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... letzte Worte

Wer zu fruh mahnt,
den bestraft das Leben

In nur wenigen Bereichen hat sich die
Menschheit langsamer entwickelt als in der
Medizin. Noch bis ins 20. Jahrhundert hin-
ein waren Quacksalbereien wie der Ader-
lass, Lammerbluttranfusionen oder Harn-
schauerei an der Tagesordnung.

Fun Fact: Die 'Seichguckerei' (&sterrei-
chisch) wurde in der Steiermark bis in die
1930 Jahre praktiziert. Als der Gesetzgeber
der Scharlatanerie einen Riegel vorschob
und verbot, fir das Anschauen von Urin zu
angeblich heilerischen Zwecken ein Hono-
rar zu nehmen, da stieg der lokale 'Brunz-
doktor' auf ein Spendenmodell um und mo-
netarisierte seine Anhanger wie moderne
Influencer Gber den Verkauf von 'Merch' -
in diesem Fall Heiltees. Daruber gibt es ei-
nen wunderbaren Geschichts-Podcast-den
wir allen Lesern mit Interesse an intelligen-
ter Unterhaltung ans Herz legen, [pv-di-
gest.de/linkliste Link6].

Man stelle sich vor, vor 150 Jahren hatte
ein seherisch begabter Kenner der Materie
vor kalter Apparatemedizin und Uberburo-
kratisiertem Arztewesen gewarnt. Er hitte
damit recht gehabt. Aber wie hatte man da-
mit umgehen sollen? Welcher der Fort-
schritte in den Bereichen Andsthesie, Impf-
oder Medikamentenentwicklung
ware wohl ausgebremst worden, hatte man
auf ihn gehort? Alles hat seine Zeit. Wer zu
spat kommt, den bestraft das Leben. Aber
man kann auch zu frih zu weitsichtig sein!

wesen

Der Chefredakteur der Mindener Zeitung,
Benjamin Piel, fragt in einem Meinungsbei-
trag "Lauft die Durchékonomisierung jour-
nalistischer Inhalte hei3?"

Veroffentlicht hat diesen Beitrag das Bran-
chenblatt Der Journalist. Sie lesen das viel-
leicht selten. Ihre Kollegen in den Redaktio-
nen dagegen haufig. Es lohnt sich, diesen
Text zu kennen und die darin prasentierten
Thesen zum Thema datengestitzte (oder
datengetriebene?) Produktentwicklung
[pv-digest.de/linkliste Link7].

Piel unterscheidet nicht deutlich zwischen
werbefinanzierten und Paid Content-Pro-
dukten. Mehrfach lasst er durchblicken,
dass fur ihn auch die datengestutzte Opti-
mierung digitaler Lesermarktprodukte zu
einer "Boulevardisierung" fihrt. Dass durch
die am Lesermarkt orientierte Optimierung
journalistischer Produkte "Randgruppen,
denen der Journalismus eigentlich eine
Stimme geben sollte", keine Beachtung
mehr finden kénnten, weil sie keine Chance
haben, "in den Fokus umsatzzentriert den-
kender Journalisten zu kommen".

Dauerhaft ausschlieBen lassen sich Piels
Szenarien nicht. Aber zum Beispiel die aktu-
elle und sehr datenorientierte Priorisierung
des Themas 'Churn', also der Frage, wie
man Digitalaboprodukte langfristig erfolg-
reich macht, sollte eher zu qualitativ hoch-
wertigen als zu starker "verblaulichterten”
Produkten fahren.
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P eigene Recherchen

95
97
100
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B1
B3
B10
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B61
B62

mediapost.com
dircomfidencial.com
medieninsider.com
thefix.media
theguardian.com
nytimes.com
Wsj.com
FAZffaz.net
axios.com
variety.com

Basis-Daten Marktentwicklung Handel: Mielsen-Daten fir LEH, Heftauflagen wichentlicher Titel laut

ivw.de (Erstmeldungen Belegungseinheiten)

P2 Basis-Daten Marktentwicklung Sortimentsbreite: Titelankindigungen Grosso an EH. Wegen
nachtraglicher Korrekturen und regionaler Unterschiede sind die Daten vor allem als valides Bild

relevanter Tendenzen & GréBenordnungen zu verstehen.

ACHTUNG: pv digest erscheint erst
wieder am 7. September 2022
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