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Vorwort zur 11. Auflage

Buchhandelsgriindungen haben sich in den letzten Jahrzehnten wellenartig voll-
zogen. Bis 1974 standen in der Bundesrepublik Deutschland Jahr fiir Jahr den
durchschnittlich 30 Griindungen Abgénge in etwa gleicher Hohe gegeniiber. Ab
1976 bewirkte eine anschwellende Flut von neuen Betrieben ein kontinuierliches
Ansteigen der Anzahl. Ab 1992 halten sich Griindungen und SchlieBungen wieder
die Waage. Seit 2000 ist ein leichter Riickgang von Griindungen zu verzeichnen.
Dieser Trend hilt aktuell noch an. Allerdings diirfte die Zahl der Neugriindungen
oder Ubernahmen immer iiber 100 pro Jahr gelegen haben.

Der Sortimenter-Ausschuss des Borsenvereins, die erste Anlaufstelle fiir Griin-
dungen im Bucheinzelhandel, reagierte frithzeitig auf das Hoch der spédten 1970er
Jahre. Er beauftragte den Betriebsberater fiir den Buchhandel Franz Hinze damit,
eine ausfiihrliche Anleitung fiir Griinder zu verfassen. Hinze war préadestiniert fiir
diese Aufgabe, weil ihn seine Beratungstitigkeit seit 1962 in zahlreiche Buch-
handlungen in Deutschland, Osterreich und der Schweiz gefiihrt und er sich auch
durch die Leitung von insgesamt 26 ERFA-Gruppen in der Buchbranche einen Na-
men gemacht hatte. Aullerdem war er bereits als Fachschriftsteller tétig.

Der Fokus der Ausfiihrungen lag auf Fragen der Betriebswirtschaft und der Fi-
nanzierung. Aber auch marketingtechnische Aspekte der sich verdndernden Si-
tuation im Einzelhandel sowie die personliche Situation der Griinder wurden in
den Folgeauflagen thematisiert. So sollte dem teures Lehrgeld erspart bleiben, der
sich iiber den Schritt in die Selbststdndigkeit vorher griindlich informiert hat und
seine Entscheidung nach Wagen des Fiir und Wider trifft. Denn bei den Griinden,
die zum Scheitern des >Projekts Selbststdndigkeit« fithren, stehen - zahlreiche Stu-
dien belegen dies immer wieder — obenan:

« Unterschitzung des kurzfristigen Kapitalbedarfs,

* Qualifikationsmangel im kaufmédnnischen und unternehmerischen Bereich,

« zu hoher Preis bei Firmeniibernahme,

« zu groRziigiger Einkauf,

« schwer iiberschaubare Vielfalt von gesetzlichen Bestimmungen,

« iiberhOhte Privatentnahmen,

« Uberschitzung der Nachfrage fiir die eigenen Produkte bzw. Dienstleistungen,
« zu geringe Kenntnisse vom Marktgeschehen,

« falsche Standortwahl,

« mangelnde Profilbildung (Marktnische nicht gefunden).



Vorwort 11

Mit seiner 8. Auflage im Jahr 2001 wechselte das Standardwerk der buchhéndle-
rischen Fachliteratur zum Bramann Verlag. Spétestens die 9. Auflage aus dem
Jahr 2004 trdgt den sich dndernden Marktverhiltnissen verstirkt Rechnung.
Denn in einem K&ufermarkt entscheidet die passende Marketingstrategie {iber
Erfolg und Misserfolg des Unternehmens. Ein sich wandelndes Einkaufsverhal-
ten, das engmaschiger werdende Netz des verbreitenden Buchhandels, die starke
Konzentration in Form von Filialisierungen sowie die ambulante Konkurrenz in
Form des Internet-Buchhandels verlangen fiir Griinder besondere Sorgfalt.

Doch erst die 10.Auflage im Jahr 2012 brachte in verschiedener Hinsicht
Neuerungen. Die Ausfiihrungen Hinzes bildeten zwar weiterhin die Grundlage
der Texte, aber mit Gudula Buzmann und Klaus-W. Bramann trat zum ersten Mal
ein Autorenteam in Erscheinung - und iibernimmt die Verantwortung fiir Franz
Hinzes Lebenswerk auch nach dessen Tod (2013). Auch die neuen Autoren ken-
nen aus ihrer eigenen Betriebsberatertatigkeit die Motive der Griinder, von denen
der Wunsch nach mehr Unabhangigkeit und einer eigenen Existenz dominieren,
gefolgt von dem Aspekt, giinstige Marktchancen 6konomisch auszunutzen. Weit
hinten rangieren Gesichtspunkte wie hoheres Einkommen und mehr Freizeit.

Seit der 10. Auflage verzichtet man auch auf den mehr oder weniger enzyklo-
padischen Anspruch vorangegangener Ausgaben. Denn zum einen hat sich die
Literaturlage gedndert, und zum anderen bietet das Internet eine fast uniiber-
schaubare Anzahl wertvoller Links, die sich der Griinder in dem Umfang aneig-
nen mag, wie er es bei den jeweiligen Themen und Fragestellungen fiir sinnvoll
hilt. Dies alles bedeutet natiirlich keinen Verzicht auf die erforderliche Sorgfalt
bei Recherchen und sprachlicher Ausgestaltung der Ausfiihrungen. Die an zahl-
reichen Stellen eingefiigten >Beratertipps« bieten praxisnahe Anregungen.

Die groRte Anderung gegeniiber friiheren Auflagen betrifft die inhaltliche Auf-
bereitung. Denn die einzelnen Themen werden in den idealtypischen Griin-
dungsprozess eingepasst. Auf eine Informationsphase folgt eine Entscheidungs-
phase, in der die hoffentlich richtigen Weichenstellungen zu treffen sind. Die Er-
folgsphase wird garantiert durch das passende Marketingkonzept, fundiert durch
okonomische Analysen und die gewissenhafte Erledigung tdglicher Routinear-
beiten. Abrundend findet der Griinder auch Informationen tiber das »Ende« - sei
es in Form eines erfolgreichen Weiterverkaufs, einer Ubergabe an die nachwach-
sende Generation bzw. an Mitarbeiter oder einer Liquidation der Firma. Dass die
Kapiteliiberschriften fiir diese Phasen im Verbalstil verfasst sind — Die Branche
kennenlernen, Richtige Entscheidungen treffen, Den Erfolg steuern, Den Ge-
schdftsalltag meistern, Umsdtze und Erfolg auswerten sowie Die Buchhandlung
libergeben, verkaufen oder liquidieren - ist ein Hinweis dafiir, die gewichtigen
Themen praktisch anzugehen. Denn der Verbalstil signalisiert: »Es gibt was zu
tun. Packen wir’s an.«

Im Zentrum der Ausfiihrungen steht weiterhin der Griinder, der so viele Ba-
sics wie notig erhélt, um die Entscheidung fiir oder gegen ein Ladengeschift mit
bestem Wissen und Gewissen féllen zu konnen. Griinder sind Unternehmer, die
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mit ihrer Buchhandlung entweder neue Standorte erschliefen oder bestehende
Buchhandlungen {ibernehmen. Dass es sich dabei {iberwiegend um kleinere Lé-
den handelt, deren Quadratmeterzahl selten 100 qm iibersteigt, ist dem Zeitgeist
geschuldet. Denn die Standorte fiir grolRere Flachen sind in der Regel fest in den
Handen filialisierter Unternehmen oder arrivierter >Platzhirsche:.

Branchenkennern zufolge markiert das Jahr 2012 einen Wendepunkt fiir den
Sortimentsbuchhandel. Die Giganten stoppen ihre Expansion, fahren ihre GroR3-
flichen zuriick oder bestiicken sie mit Non-Books, wihrend der Internetbuch-
handel auf allen Ebenen weiter forciert wird. Zwar sind Geschiftsaufgaben - zum
groBBen Teil aus Altersgriinden - weiterhin an der Tagesordnung, aber fiir kleine
und mittelgroBe Buchhandlungen bieten sich durchaus Chancen mit individuel-
len Konzepten. So formulierte Christian von Zittwitz in Buchmarkt 4/2012 als
Redaktionsnotiz: » Aber das Krisengerede iiber die Ketten und die derzeitige all-
gemeine Finzelhandelsschwiche verstellt tatsdchlich manchmal den Blick auf
die Chancen, die sich gerade jetzt den >Kleinen« bieten: Sie konnten mit Freund-
lichkeit, Fachkenntnis, schonen und aufgerdumten Ldden punkten; sie konnten
ein Einkaufserlebnis schaffen, nach dem sich die Kunden eigentlich sehnen:
Amazon kann seine Kunden nicht >umarmenc; sie konnen es.«

In diesem Sinn wiinschen die Autoren den potenziellen Griindern und natiir-
lich auch den nicht minder zahlreichen Griinderinnen - wobei im laufenden
Text, ohne das weibliche Geschlecht verdrgern zu wollen, mehrheitlich die mas-
kuline Form verwendet wird - groRen Sachverstand bei der Entscheidung iiber
Pro oder Contra, eine gegliickte Griindung in einem passenden Umfeld und ein
stets richtige Handchen fiir das erfolgreiche Fiihren ihrer Buchhandlung.

Marnheim, im Dezember 2015 Frankfurt, im Dezember 2015
Gudula Buzmann Klaus-W. Bramann
Danksagung
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1
Die Branche kennenlernen

Der Buchhandel gilt als Markt der Medien, der zwischen Geschift und Kultur,
Lesevergniigen, Freizeitbeschaftigung und Informationsvermittlung agiert. Seine
gesamtwirtschaftliche Bedeutung ist eher marginal - zumindest verglichen mit
den Umsdtzen, die Banken und Industrieunternehmen erwirtschaften. Denn was
sind schon rund 9,5 Milliarden Euro Gesamtumsatz zu Endverbraucherpreisen
im Jahr 2015. Rein 6konomisch betrachtet ist die Buchbranche ein Zwerg, in kul-
tureller Hinsicht jedoch ein Riese. Mit einer effizienten Lobbyarbeit, die in der
Hand des Borsenvereins des Deutschen Buchhandels liegt.

Doch man setze Kultur nicht mit Belletristik oder fiktionaler Literatur gleich.
Die Belletristik (Hardcover und Taschenbuch) dominiert zwar von der verlegten
Titelzahl her mit etwa 14.000 Titeln den Markt der Neuerscheinungen und ist mit
iiber 30 Prozent Umsatzanteil am Gesamtumsatz auch die wichtigste Warengrup-
pe im allgemeinen Sortiment, gefolgt vom Kinder- und Jugendbuch mit circa 8.000
neuen Titeln und rund 16 Prozent Umsatzanteil. Beriicksichtigt man den Anteil an
Kindersachbiichern, so kann man zu dem Schluss kommen, dass nur rund 40 Pro-
zent des Umsatzes in Buchhandlungen auf Titel entfallen, die man gemeinhin mit
Lesen in Verbindung bringt, mit fiktionaler Literatur, mit Romanen und Erz&h-
lungen, die man zum Zeitvertreib, zur Freude, zur Entspannung, zum Geniel3en,
zur Mulle oder auch zum Nachdenken, zur Bereicherung, zur Erbauung oder zur
Besinnung liest. Gemeint ist hiermit das zweckfreie Lesen, in der Terminologie der
Leseforschung auch >animatorisches«< oder »identifikatorisches< Lesen genannt.
Die anderen 60 Prozent des Buchangebots beziehen sich auf den Non-Fiction-
Bereich, wo das zweckgerichtete oder informatorische Lesen von Inhalten und
Themen im Vordergrund steht, wie im Falle von Sachbiichern, Ratgebern, berufs-
spezifischen Fachbiichern, Schulbiichern oder der wissenschaftlichen Literatur.

1.1
Biicher und Medien

Die Anzahl der verlegten Buch- und Medienangebote, die den unterschiedlichen
Lese- und Kaufbediirfnissen entsprechen, steigt stindig. Mit exakt 87.134 neuen
Titeln im Jahr 2014 bewegt man sich im internationalen Vergleich auf einem ho-
hen Level. Dieser genaue Wert wird von der Deutschen Nationalbibliothek ver-
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offentlicht, die gem&R der Verordnung iiber die Pflichtablieferung von Druckwer-
ken an die Deutsche Nationalbibliothek von jedem Verlag und jeder publizie-
renden Institution in Deutschland zwei Exemplare erhélt. Hinzu kommen die di-
gitalen Netzpublikationen in unterschiedlichen Dateiformaten sowie Printing-
on-demand-Publikationen (PoD-Titel), wobei letztere physisch nicht zwingend
vorliegen miissen, aber einen steigenden Anteil an der Titelproduktion ausma-
chen. Von den 87.134 neuen Titeln sind nur 73.863 Titel (85 Prozent) wirklich
»neu< und zdhlen damit zu den echten Novitéten; bei den ibrigen handelt es sich
um bearbeitete Neuauflagen. Im Umkehrschluss heif3t dies: nur 15 Prozent friihe-
rer Novitdten kommen in den Genuss bearbeiteter Auflagen; addiert um eine
Dunkelziffer von unverdanderten Nachdrucken, die in Branchenstatistiken nicht
weiter erfasst werden.

Erhaltlich sind natiirlich weitaus mehr Titel, denn manche Verlage halten ihre
Produktion {iiber Jahre lieferbar. Das Verzeichnis Lieferbarer Biicher (VLB), das
seit Anfang der 1970er Jahre die buchhéndlerische Arbeit unterstiitzt und als um-
fangreichste Datenbank fiir den deutschsprachigen Raum (inklusive Osterreich
und der Schweiz) gilt, meldet stolze 1,8 Millionen Datensétze aus iiber 21.000
Verlagen und ist die offizielle Referenzdatenbank fiir gebundene Ladenpreise.
Die Titelzahl belegt eindrucksvoll, was den Buchhandel auszeichnet: differen-
zierte, kulturelle Dienstleistung.

Aber auch die 1,8 Millionen Titel sind nur ein Teil des buchhéndlerischen An-
gebots. Denn die Zahl der antiquarisch recherchierbaren Biicher liegt noch weit
hoher. Uber die Internetplattform Zentrales Verzeichnis Antiquarischer Biicher
(ZVAB), dem weltweit groBten Online-Antiquariat fiir deutschsprachige Titel, sind
rund 25 Millionen antiquarische oder vergriffene Biicher in vielen Sprachen so-
wie Noten, Graphiken, Autographen, Postkarten und Schallplatten von tausen-
den professionellen Antiquaren aus vielen Ldndern zu beziehen.

Neben den traditionellen Printmedien (Biicher, Zeitschriften, Kalender etc.),
werden selbstverstandlich auch E-Books iiber Sortimentsbuchhandlungen bzw.
deren Webshops vertrieben (siehe Kap. 4.9). Dieses Marktsegment wichst - al-
lerdings bewegen sich die Wachstumsraten auf vergleichsweise niedrigem Ni-
veau. So stieg die Zahl der verkauften E-Books im privaten Gebrauch (ohne
Schul- und Fachbiicher) von 2013 auf 2014 um 7,6 Prozent, was einem Umsatz-
anteil von 4,3 Prozent am Buchmarkt ausmacht und fiir 24,8 Millionen verkaufte
E-Books steht. Nicht vergessen seien die mehr oder weniger buchaffinen Neben-
produkte, kurz Non-Books genannt, die in den letzten Jahren zunehmend in das
buchhéndlerische Sortiment aufgenommen worden sind und auch auf den Buch-
messen groBere Flidchen fiir sich beanspruchen.

Aus diesem schier unbegrenzten Angebot stellt nun jeder einzelne Buchhénd-
ler sein(!) Sortiment zusammen (sieche Kap. 2.7); denn das Wort >Sortiment«
kommt von sortieren oder auswéhlen. Dieses setzt sich in erster Linie aus der Pro-
duktion der Publikumsverlage zusammen und beriicksichtigt Fachbiicher und
wissenschaftliche Literatur nur bei einer entsprechenden Spezialisierung; Publi-
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kationen von Institutionen oder Privatpersonen, Zuschuss- oder Dienstleistungs-
verlagen riicken so gut wie gar nicht in sein Gesichtsfeld. Trotzdem bleibt der Spa-
gat des Buchhindlers zwischen >Biichernarr« und >Content-Experte«. Sicher ist
auch: Das Leitmedium Buch wird so lange das Bild des Buchhéndlers prégen, wie
Verlage weiterhin den GroRteil ihrer Umsétze mit gedruckten Biichern machen.

Den Uberblick bewahren

Die erwdhnten 87.134 respektive 73.863 neuen Titel stellen eine wahre Heraus-
forderung dar. Doch wie im richtigen Leben praktiziert man auch im Buchhan-
del eine Kunst: die der Begrenzung. Allein die Grof3e des Verkaufsraums und das
Budget zwingen zur Auswahl. Die nicht vorrétigen Titel werden besorgt — die
Mehrzahl davon sogar iiber Nacht. Der Anteil dieses Besorgungsgeschiftes liegt
bei kleinen und neu gegriindeten Buchhandlungen nicht selten bei rund 50 Pro-
zent vom Gesamtumsatz.

Doch nicht nur die Auswahl der richtigen Titel ist eine Kunst, sondern auch die
der richtigen Kernlieferanten. Dies betrifft sowohl die Entscheidung fiir das je-
weils passende Barsortiment als auch die iiber die Verlage, die das wirtschaftliche
Fundament der Buchhandlung bilden sollen. Uber deren Produktion weiR der
Buchhéndler besonders viel. Denn er wird nicht nur iiber Programmvorschauen
informiert, sondern dariiber hinaus - sofern er seinerseits fiir den Verlag umsatz-
relevant ist - vom Verlagsvertreter miindlich auf die wichtigsten Titel hingewie-
sen. Leseproben als Vor-Abdrucke vertiefen in Einzelfillen die Titelkenntnis. Wie
viele solcher Kernlieferanten eine Buchhandlung hat, hingt stark vom Einzugs-
gebiet, von der Einkaufsphilosophie sowie von der Anzahl und dem Engagement
der Mitarbeiter ab. Kleine Buchhandlungen zdhlen 5 bis 20 Verlage, die zum
groBen Teil zu Verlagsgruppen bzw. Versand- und Fakturiergemeinschaften zu-
sammengefasst sind, zu ihrem Kernsortiment, gré3ere haben durchaus mehr.

Neben diesem Kernsortiment fiihrt jede Buchhandlung eine Art Imagesor-
timent. Hierzu gehoren, hdufig thematisch gebiindelt, Einzeltitel aus diversen
Verlagen. Hier informiert sich der Einkadufer mittels der buchhédndlerischen Fach-
presse. Auch Rezensionen sind Hilfsmittel, die zur Abrundung des eigenen Sorti-
ments beitragen konnen. Man findet sie schon lange nicht mehr nur in Zeitungen
und Zeitschriften, sondern auch im Netz. Orientierung bieten letztendlich auch
Bestsellerlisten und die zahlreichen Literaturpreise.

1.2
Buchpreisbindung als Garant der Titelvielfalt

Der Schutz der Titelvielfalt ist auch ein Anliegen des Gesetzgebers in der Bun-
desrepublik Deutschland. Das Buchpreisbindungsgesetz schreibt Verlagen seit
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