Das aktuelle Interview

,,D1e Independents haben der
Branche den Arsch gerettet*

Warum sind speziell Independent-Buchhandlungen in Corona-Zeiten so
erfolgreich? Das wollen Estelle Traxel, Marketing-Managerin bei Hugendubel
und Verlagsberater Andreas Meyer herausfinden

stelle Traxel (Hugendubel)

und Andreas Meyer (Ver-

lagsconsult) haben sich fiir

ein ungewdchnliches Projekt
zusammengetan: Zusammen mit Stu-
dierenden der Buchwissenschaft an
der Ludwig Maximilians Universitit
(LMU) in Miinchen wollen sie nicht nur
BuchindlerInnen, sondern auch Verleger-
Innen befragen, was die Ursachen fiir
den Hohenflug der Buchbranche mitten
in der Krise sind. Im Gesprich erkldren
die beiden die Hintergriinde und Moti-
ve des Projekts ,,Erfolgreich wihrend
Corona?!*.

Was war denn der Ausloser fiir das
Projekt ,,Erfolgreich wdihrend Coro-
na?!“

Andreas Meyer (AM): Fir mich war
der grole Aha-Moment, als eine Leh-
rerin in Miinchen eine Monatsmiete ih-
rer Lieblings-Stadtviertelbuchhandlung
iibernahm. Und sofort eine Website fiir
Nachahmer an den Start brachte. Da
dachte ich: Moment mal, hier gibt es
eine enorme, von LeserInnen getriebene,
Dynamik. Kurz danach horte ich, dass
einige der besonders engagierten Inde-
pendent-Buchhindlerlnnen wéhrend
des ersten Lockdowns — als die Laden
geschlossen waren — mehr Umsatz ge-
macht hatten als im Vorjahr. Wir hatten
plotzlich neue HeldInnen. Die Indepen-
dents haben der Buchbranche, pardon,
den Arsch gerettet.

Estelle Traxel (ET): Als Corona im
Frithjahr auftauchte und wir im ersten
Lockdown steckten, konnte man beob-
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»Ich fragte mich, ob
diese ganze Dynamik
nur dem Mitleids-
Faktor geschuldet ist
oder ob es sich lohnt,
etwas tiefer zu graben«

Estelle Traxel
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achten, dass sich vor allem die kleinen
Buchhandlungen erstaunlich viel ein-
fallen lieBen. Sie fuhren plotzlich mit
Fahrradkurieren aus, kommunizier-
ten vermehrt iiber Social Kanile. Mei-
ne beste Freundin, die auf dem Land
wohnt, erzihlte, dass ihre Buchhandlung
Same Day Delivery anbot. Die Besit-
zerin brachte die Biicher hochstselbst
mit dem Auto vorbei, gab an der Tiir
sogar noch Buchtipps und unterhielt
sich mit ihr iiber die neuesten Krimis.
Die sagenumwobene ,,Letzte Meile®,
der Zusatz-Service bis vor die Haustiir,
der sonst von vielen als wiinschenswert,
aber nicht umsetzbar, abgetan wird, fand
plotzlich statt.

Gleichzeitig gab es auch viel Unterstiit-

zung von Verbrauchern selbst.

ET: Ja, Menschen,die pl6tzlich anfingen,
die ,,Local First* Fahne zu schwingen,
obwohl sie vorher eher der Convenient-
Typ waren. Ich fragte mich, ob diese

ganze Dynamik nur dem Mitleids-Fak-
tor geschuldet ist oder ob es sich lohnt,
etwas tiefer zu graben. Andreas Meyer
beschiftigten dieselben Fragen und so

kam es zu dem Projekt ,,Erfolgreich wih-
rend Corona?!* mit der LMU.

Dass die Independents sich bereits

in der ersten Lockdown-Phase so gut
schlugen — haben Sie das erwartet?
AM: Ich habe zusammen mit Arnd Ros-
zinsky-Terjung fiinfzehn Jahre lang das
Programm der Libri.Campus-Konferen-
zen gestalten diirfen. Wir haben irgend-
wann mal zusammengezahlt: In diesen




Jahren kamen insgesamt 5.000 unab-
hingige SortimenterInnen. Und da viele
hdufiger kamen, haben wir sie gut ken-
nengelernt. Und schitzen gelernt. Des-
halb hielt sich meine Uberraschung, wie
genial die lokalen Buchhandlungen bei
Corona aufdrehten, in Grenzen. Denn
ich traue den Independents in Sachen
,.kreative Initiativen* sehr, sehr viel zu.
Quatsch: alles.

Trotzdem noch mal nachgefragt: Wie
sehen Sie den Stand der Independents

in der Buchbranche?

ET: Ich glaube, dass die Independents
ein grofles Potenzial haben, wenn sie es
denn nutzen. Der Trend geht seit Jahren
stark zu online und inzwischen auch mo-
bile. Was diese Kanile bislang aber in
Sachen Buch verpasst haben, ist authen-
tische Spezialisierung und Individualitit.
Fiir Amazon sind Biicher mittlerweile
Nebensache, was sich auch daran zeigt,
dass sie wihrend des Lockdowns gar
nicht mehr geliefert haben. Das Gejam-
mer ,,Gegen Amazon kommen wir nicht
an®, akzeptiere ich so nicht und halte es
auch fiir eine faule Ausrede, denn es gibt
so viele Bereiche beim Buchverkauf, die
Amazon nicht verfolgt.

Da sehen Sie also Chancen?

ET: Ja. Der stationdre Handel muss sich
iberlegen, was er als Alternativkonzept
bieten kann. Der Mensch ist nach wie vor
ein soziales Wesen, das gerne raus geht,
etwas erlebt. Der Handel sagt leider im-
mer noch: ,,Bei mir konnen se auch Bii-
cher kaufen, miissen sich halt nur selbst
das Buch raussuchen, in der Schlange
anstellen und noch zahlen, aber bitte bar,
weil Karte nehmen wir nicht.* Stattdes-
sen muss der Handel dort ansetzen, wo
Amazon scheitert: Den Menschen eine
personliche Erlebniswelt bieten.

Ist das so einfach, wie sich das anhort?
ET: Natiirlich nicht. Gleichzeitig halte
ich eine kluge Verzahnung von stationir
und online fiir unverzichtbar. Das The-
ma Spezialisierung kann man wunderbar
auf die Social Kanile iibertragen und so
mit seiner Community eng im Austausch
bleiben.

Was heifst das nun wieder?

ET: Man kann einen WhatsApp Service
anbieten und den Kunden auf diesem
Wege die Moglichkeit geben, individu-
ell beraten zu werden. Ein grofles The-
ma ist nach wie vor die Entdeckbarkeit:
Wie findet man sich in dieser Unmen-
ge an Biichern zurecht? Online erhalten
Artikel, die Zahlen im Titel haben, die
meisten Klicks. Das kann man auch sta-
tiondr machen und einen Teil seiner Bii-
cher nach Listen sortieren: z.B. ,,Top 3
Biicher von Buchhindler XY* oder ,,5
Lieblingsbiicher von Autor XY*, ,.Die 5
Biicher, die Ihr Leben verindern werden®.
Oder eben, wie wir es bei meiner besten
Freundin gesehen haben, einen ,,Letzte
Meile-Service* anbieten.

AM: Ich hoffe, dass der grof3e Erfolg der
Independents nicht nur mich nachdenk-
lich gemacht hat. Ich habe in den letzten
Jahren — leider — speziell bei groflen Ver-
lagen hinter vorgehaltener Hand oft ge-
hort: ,,.Das bringt doch nichts, ein Drittel
der kleinen Sortimenter wird es in drei
Jahren nicht mehr geben, die Zukunft
gehort Amazon®. Bei Nachfragen stell-
te sich meist heraus, dass man iiber die
Strukturen und Leistungen — insbeson-
dere iiber die Verbundgruppen — wenig
bis nichts wusste.

Und haben sich etwas entfremdet —
wenn sie vom Buchhandel reden, dann
denken und meinen sie in der Regel nur
die Einkdufer der Ketten.
Ich finde das duBerst bedenklich. Die

— das ist vielen in der Branche nicht
bewusst — auf Solidaritiit basierenden
Strukturen, die dank Solidaritit erstrit-
tenen Privilegien, werden seit langerem
ausgehohlt. Im Kopf. Independents sind
diejenigen, die die spezifische Leistung
und Innovationskraft der Buchbranche
reprisentieren — Buchhandlungen genau-
so wie Verlage.

Wenn Sie das aber alles schon wissen
— wie und warum kam es zu der Koope-
ration mit der LMU Miinchen?

ET: Corona hat vor allem bei lokalen
Buchhindlern fiir eines gesorgt: sie
konnten ihre Kunden aktivieren. Unse-
re These ist: sie verfiigen iiber eine sehr

Fortsetzung »
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Das aktuelle Interview

starke Kundenbindung. Niemand in der
Branche hitte speziell den unabhingi-
gen Hindlern diese Performance zuge-
traut. Die Pandemie schien als eine Art
Katalysator zu funktionieren, aber bis-
lang verstehen wir noch nicht die Details,
die zu dieser Entwicklung beigetragen
haben. Gemeinsam mit der LMU Miin-
chen mochten wir Ursachenforschung
betreiben, die Zusammenhinge analy-
sieren — und zwar so, dass daraus auch
Riickschliisse fiir die Zukunft gezogen
werden konnen.

AM: Wir miissen uns klarmachen:
Die Independents erreichen die Lese-
Maniacs, die extremen Vielleser. Die
Menschen, die ohne Biicher nicht le-
ben konnen und wollen. Diejenigen,
die Vorbild fiir andere sind. Wir wol-
len rausfinden: Wie und warum konnten
Independents gerade diese anspruchs-
vollen Leser erreichen?

Warum die Zusammenarbeit mit Stu-
dierenden?

ET: Die Studierenden werden sich inten-
siv und wissenschaftlich mit den Kon-
zepten und Leistungen erfolgreicher
Player aus der Buchbranche beschiifti-
gen und diese mit anderen Mirkten wie
Food, Mode oder Tech vergleichen. Wir
glauben, dass der Blick von auflen In-
novationen fordert und die Moglichkeit
eroffnet neue Methoden zu adaptieren.
Biicher per Fahrradkurier auszufahren
kennt man bisher eher aus der Food-
Branche. Genauso haben sich aber Mo-
dehindler — noch weit vor Corona — in
ihrer App-Usability von Instagram (einer
Foto Community) inspirieren lassen. Die
Studenten werden die Corona-bedingten
Trends brancheniibergreifend analysie-
ren. Im Anschluss schauen wir, was sich
als innovative Erfolgsfaktoren heraus-
kristallisiert, und was sich aus anderen
Branchen auf die Buchbranche iibertra-
gen ldsst.

Wem nutzt das etwas?

ET: Jedem, der sich nicht mit dem jet-
zigen Status quo abfinden, sondern sich
weiterentwickeln und offen fiir Neues
sein mochte. Wir stellen iibrigens eine
Verbindung zum SALES AWARD her
und machen die Highlights der Jury zu-
ginglich. Der SALES AWARD wird die

»Die Corona-Erfolge
der Buchbranche
zeigen: Im Branchen-
vergleich haben wir
uns nicht gut, sondern
spitzenmdif3ig
geschlagen«
Andreas Meyer

besten Konzepte in verschiedenen Kate-
gorien auszeichnen und die Ergebnisse
werden auf bookafuture.de, der Buch-
branche und allen, die sich dafiir inte-
ressieren, zur Verfiigung gestellt. Wie
die Resultate interpretiert und integriert
werden, bleibt selbstverstindlich jedem
selbst iiberlassen. Aber wir bieten kos-
tenlos einen tiefen Einblick in Praktiker-
Innovationen, einen Service, fiir den man
normalerweise sehr viel Geld bezahlen
muss.

Eine spannende Konstellation. Wer ist
noch dabei?

AM: Wir bieten den StudentInnen ein
besonderes Praktiker-Betreuungsteam:
Neben Estelle Traxel und mir, sind das
Anniko Giite (im Vertrieb bei Loewe) und
Christoph Honig als Buchhandelsberater.
Und wir haben Partner im Boot: Borsen-
blatt und BuchMarkt fiir die Kommunika-
tion, eBuch und Libri als Unterstiitzung
bei der Auswahl der Buchhandlungen.

Warum gibt es denn die Verbindung

zum SALES AWARD?

Andreas Meyer: Der SALES AWARD,
vor 17 Jahren vom BuchmarktFORUM
ins Leben gerufen, besticht im Bran-
chenvergleich durch seinen Anspruch:
ausgezeichnet wird nicht die Quantitit,
wie z.B. die ,,goldene Schallplatte* in
der Musikindustrie, sondern innovative
verkduferische Konzepte. Entscheiden-
des Kriterium ist: werden neue Leser
erreicht, werden neue Kanile erschlos-
sen? Die Corona-Erfolge der Buchbran-
che zeigen: Im Branchenvergleich haben
wir uns nicht gut, sondern spitzenmifig
geschlagen.

Wird die Resonanz auf die besonderen
verkduferischen Leistungen dieses Jah-
res wieder nur digital erfolgen?

AM: Gute Frage. Die Verleihung des SA-
LES AWARD auf der Leipziger Buch-
messe hat immer einen besonderen
Anspruch: Es ist eine Veranstaltung mit
Aha-Effekten. Der Anspruch lautet: ver-
stehen, wie Preistriager und Nominierte
ihre auflergewohnlichen Konzepte entwi-
ckelt haben. Und der Anspruch ist: sich
gegenseitig kennenlernen, nachfragen.
Den SALES AWARD 2019 haben wir
mit Unterstiitzung der Leipziger Buch-
messe digital und mit pointierten Inter-
views prisentiert. Eine spannende Ubung.
Ich hoffe sehr, dass wir zusammen mit
der Leipziger Buchmesse im Mai 2021
uns wieder live vor Ort treffen konnen.

Sie haben sich mit dem Thema ,, Buch-
branche und Corona*“ inzwischen

schon intensiver auseinandergesetzt.
Hat die Branche das Beste aus ihren
Chancen gemacht?

ET: Nein, da ist definitiv noch Luft nach
oben. Ich glaube auch, dass man diffe-
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renzieren muss zwischen den einzelnen
Branchenmitgliedern. Manche, wie die
Independents, haben ihre Arbeit zum Teil
wirklich gut gemacht, haben kreativ und
unkonventionell gedacht. Andere sind in
eine Art Schockstarre verfallen und sind
eher nach dem Prinzip ,,Jetzt machen wir
erst mal nichts und dann warten wir ab*
verfahren. Mein Lieblingsbeispiel war
die Aussage der Frankfurter Buchmesse,
dass die Messe trotz Corona physisch
stattfinden soll. Da dachte ich, ich trdume.
AM: Mal ganz ehrlich? Nein. Eine
Schrecksekunde im Friihjahr: gut. Letzt-
lich ist die Corona-Zeit ein gutes Bei-
spiel dafiir, wie schlecht die Buchbranche
ihre Zielgruppen kennt. Man hat seine
eigenen LeserInnen und Kiuferlnnen
stark unterschitzt. Und man hat an die
eigene Leistungsfiahigkeit, ach: Begeis-
terungsfihigkeit, nicht geglaubt. Karin
Schmidt-Friedrichs sagte zur Buchmes-
sen-Eroffnung: ,,Diese Branche hat sich
— gemessen an unser aller Befiirchtungen
— withrend Lockdown und weiteren pan-
demiebedingten Restriktionen erstaun-
lich resilient gezeigt.” Das ist nicht zu
angstlich, zu defensiv, sondern zeigt: Die
Funktion der Buchbranche ist nicht klar.
Als Buchhandelshistoriker kann ich hin-
zufiigen: Ein Blick zuriick hitte gezeigt,
dass Biicher in allen grofen Krisen, ja
auch den Kriegen, fiir die Menschen au-
Berordentlich wichtig waren.

Sie diirfen hier einen Wunsch dufern:
was wiinschen Sie der Buchbranche in
den Jahren nach Corona?

ET: Ich wiinsche mir mehr Mut und Ex-
perimentierfreude, mehr Fehlertoleranz
und die Bereitschaft, auch scheitern zu
diirfen. Denn nur so kann man Neues aus-
probieren, nur so entstehen neue, kreative
Konzepte. Ich hoffe, dass ich mit meinem
Podcast bookafuture, den ich gemeinsam
mit meiner Kollegin Franziska Hansel ins
Leben gerufen habe, etwas dazu beitra-
gen kann. Schade finde ich, wenn alle
neuen, frischen Start up Ideen nach wie
vor von Menschen auflerhalb der Buch-
branche kidmen. Damit wiirde uns etwas
Existentielles verloren gehen: das Buch
als Kulturgut, das schiitzenswert ist und
gefordert werden muss — unabhéngig von
blanken Verkaufszahlen. Das heifit im
Umkehrschluss nicht, dass man sich nicht

fiir neue Konzepte 6ffnen und in seinen
altbekannten Strukturen verharren soll.
Denn die Welt dreht sich weiter, und zwar
von Tag zu Tag schneller. Ich hoffe, dass
die Buchbranche nicht aus der Bahn ge-
worfen wird und bereit ist, kulturbewusst
und innovativ zu denken.

AM: Eine proaktive Besinnung auf die
eigenen Stérken: der eigentliche USP der
Buchbranche sind die LeserInnen. Eine
These, die ich seit vielen Jahren vertrete,
lautet, dass noch nie so viel geschrieben,
noch sie so viel gelesen wurde wie heute.
Diese These bekommt plotzlich eine neue
Dynamik. Klar geht es erst mal um ,,Di-
gitales Lesen und Schreiben®, aber inzwi-
schen konstatieren Forscher wie Gerhard
Lauer, dass gerade bei den Jiingeren die
Affinitit zu Biichern stark wichst. Und,
was wir immer wieder aus dem Blick
verlieren: Kinder und Jugendliche lesen
laut der JIM-Studie 2020 im CORONA-
Jahr im Schnitt sogar 20 Minuten mehr,
stand am 08.12.20 bei Borsenblatt-On-
line. Sinngemif wurde das Restimee ge-
zogen: Das Lesen von Gedrucktem bleibt
fester Bestandteil des Medienalltags von
Jugendlichen. Ich finde das genial.

Und was sollte auf keinen Fall passie-
ren?

ET: Dass nach Corona alles wieder so
wird wie bisher. Corona, so schlimm die
Pandemie auch ist, birgt enorme Poten-
tiale: die Uhren auf null zu stellen und
Dinge neu zu denken — jenseits von fes-
ten Bahnen.

AM: Ich gebe es offen zu, ich hasse den
selbstverliebten, selbstreferentiellen Kul-
turpessimismus der Buchbranche. Diese
mentale Selbstverhinderung der eigenen
Arbeit — Schluss damit.

Die Fragen stellte Christian von Zittwitz

Andreas Meyer ist Griinder von Verlagsconsult,
und Spezialist fiir Positionierungs- und Strate-
giefragen im Medienmarkt. Seine Leidenschaft
gehort dem Thema Marke. brand eins zihlt
Verlagsconsult seit 2018 zu den fithrenden
deutschen Unternehmensberatungen

Estelle Traxel hat Germanistik, Politik und
Philosophie studiert und startete ihre Lauf-
bahn als Communications Manager bei Roeckl
Handschuhe & Accessoires, bevor sie zu der
PR-Agentur LOEWS wechselte. Aktuell ist
sie Marketing Managerin bei Hugendubel und
Podcast Host von bookafuture.de
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Der neue Bestseller von Sahra
Wagenknecht

Urban, individualistisch, kosmopoli-
tisch, divers - links ist fir viele heute
vor allem eine Lifestylefrage. Politische
Konzepte fiir sozialen Zusammenhalt
bleiben auf der Strecke, genauso wie
schlecht verdienende Frauen, arme
Zuwandererkinder, ausgebeutete
Leiharbeiter und grolRe Teile der Mit-
telschicht.

Ob in den USA oder Europa: Wer sich
auf Gendersternchen konzentriert statt
auf Chancengerechtigkeit und dabei
Kultur und Zusammengehorigkeitsge-
fihl der Bevolkerungsmehrheit ver-
nachldssigt, arbeitet der politischen
Rechten in die Hande.

Sahra Wagenknecht entwickelt ein
Programm, mit dem linke Politik wie-
der mehrheitsfahig werden kann.
Gemeinsam statt egoistisch.
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