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Im Sinne einer besseren Lesbarkeit der Texte wurde von uns entweder die mannliche oder

weibliche Form von personenbezogenen Hauptwdortern gewahlt. Dies impliziert keinesfalls eir

Benachteiligung des jeweils anderen Geschlechts. Frauen und Manner mogen sich von det
Inhalten dieser Prasentation gleichermal3en angesprochen fihlen.
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Desk Start der Diskussion
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Kickoff Research Start der Abschluss
Design Datenauswertung prasentation
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Leitfragen

1. Welche Bedeutung haben Lesen und
Blcher fur Digital Natives?

2. Wie kann sich der stationare Buchhand
als attraktive Erlebniswdifir Digital
Natives prasentieren?
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&
Digital Nativest[d

14 ¢ 30 Jahre | mit digitalen Medien sozialisiert

A Sinkende Aufmerksamkeitsspanne
A Geteilte Aufmerksamkeit

A Stress durch standige Erreichbarkeit &
Verfugbarkeit




Auffalligkeiten beil der Mediennutzung der S?%
Digital Natives
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Streamingdienstend Klassische Medien
SociaMedia sind im verlieren, sind aber

Aufwind. @ dennoch relevant.

A Interaktive, ortsund zeitunabh&ngige,
multimediale Kommunikation

A Stetiger Rollentausch zwischen Sender
und Empfanger

-
D
h—
qu
L
-
D
>
7))
@)
-
-
N
o
-
Z



Jugendumfrage in Deutschland (2019) @

100%
93%
90% 89%
q) 80%
d
N — 70%
S 60%
- 50%
L 2
o 40%
; 34%
q) 30%
c) 20%
- 14%
D 10% . 7%
O o L
q) besitzen ein Smartphon@utzen das Internet taglichVideo-Streaming-Dienst lesen mehrmals lesen taglich lesen E-Books n= 1200 (1219)
abonniert wochentlich
E 10
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Digitale versus analoge Welt

Digital Natives sind zwischen alten und neuen Medieruhth
hergerissen.

Multiscreening
A Parallele Nutzung mehrerer Devices

A Dadurch sinkende Qualitat des Medienkontaktes

DigitalDetox
A Bewusste Reduktion digitaler Medien

Ruckbesinnung auf Vorteile analoger Medien
A Ownership; Gefiihl von tatséchlichem Besitz
A Nostalgie

A Besserer Lerneffekt/Konzentration
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Vorteille des Besuchs im Buchgeschaft S?%

CI 4

Beratung vor Ort kein Versand Barzahlung

gé (o

leichtere Reklamation Anonymitat soziales Einkaufserlebnis
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Kundenerlebnis im Buchgeschatft S?%
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LL]

L an®

) 3t

— e

=

s /

E Geruchstimulierung Touch & Feel
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Auswirkungen der digitalen
Disruption

AZunahme der digitaleGeschaftsprozesse
ADigitalisierung verlangt stetige Investition

A Schaffen von Sichtbarkeit in der digitalen Welt
durch Onlineprasenz

AEntscheidung uber die Integration eines
Onlineshops in die Systemlandschatft

AOptimierung der Customer Experience durch
OmnichanneAnsprache




Technologien arRoS

In-Store Medien

AKioskTerminals, Mobile Assistenten
oder DigitaSignage

ARFID zur besseren Nachverfolgung der
Produkte

CRM

APotential zur Kundendatengenerierung
ALoyalitatsprogramme als Ausgangspunkt
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Chancen

Bedurfnisse erkennen und erfullen

A Multichanneling

Smarte Technologien

Erlebnisse vor Ort

Personalisierung

Do To o Do

Digitalelnstore Technologien
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Ziele des explorativen Brainstormings

A Konsumentenverhalten der Digital Natives analysieren
A Trends in der Lebenswelt Lesen identifizieren

A Bestandsaufnahme d®oSAktivitaten der dsterreichischen
Buchhandlungen

A Digitalisierungsmoglichkeiten fir den stationaren Buchhandel
beleuchten

‘ Ableitung neuer stationarer und digitaler Angebote
als Basis flir die Akzeptanzstudie

18
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KONSUMENTENVERHALTEN

LESEGEWOHNHETTEN EINKAUFSGEWOHNHEITEN
Tendenz zu eBook . _CIMIUSS von
oder physisches Coromu-;' Lases WieoftDNinden  Wie oftkaufen  Griinde warum
(H Einkaufsverhalten stat. Buchhandel DN etwas im stationar bzw.
gehen stat. BH online?
Welche Genres
werden auf E-Books  Akzeptanz des E- Weichen Vorteil hat s ein Wiirden sie ein
(n;:‘. 2:;-) Books ~ Buch -vlﬂmnm 2u gebrauchtes Buch iiber
) Ak [ Maiesciiat eine second hand
O e aeaer v Platiform fur Biicher
Thalia) kaufen?
Lesen und Schreiben
Ratlo wischen Sortiments-
Buchkauf und
sonstgen Weren
Produkte und DL
BUCHHANDLUNGEN - POS — _— NEUE ANGEBOTE ~
" v
Wie solite d
Image des stationren ~ Was Leute am Was fehit im Foth el DIGITALISIERUNG DES POS STATIONAR pIGITAL DI&GITAL
Buchhandels stationdren vm“n:;’“ gebiidt werden,
L um Kunden zum Kauf Zu: hi
il cumbans e o =
Auf was legen Interesse und gec,;:m'e: s e Gastronomie et ERE e
Kunden Wertim Relevanz an In- Benutzung der Buchclubapps oder gmm
stationdren Store Lesezonen z.B.: durch auch vor Ort im Reality) zu nutzen
Handel? \ Cafté. Einsu: :‘ogss;um P Bookstore
usw. ine
Wie wichtig Bereitschaft von Multi-Channel- QR Codes als Plausibilitat der AR-
Wie wichtig ist i okaiie NUG: Sysiamen i Technologie bei
Ihnen der Besuch WIECRSEESE l:| lmﬁcnlm:n Fuchiiniioneny cmm'—l:a LEplENEIRR K:ns:;:r?tl:men
im stationdren Ei smd:ns‘;';nl s Regalprésentation/ Handel Interaktion
Buchhandel (1-10) peeliendes esgn ces bl
zur Konsumenten vorstellen
Freizeitgestaltung Im stationéiren
in Geschaft Buchhandel
@ Personalisierung wﬁf’m‘ e i
am PoS Erlebnispfade den gesamten
stationdren
—— TEENDS lan::::tI:r::s Buchhandel
C INSTAGRAMMABILITY
§ E— IHEE IDEEN FUB &EUNDGESAMTHEIT uND / \ Virtual Reality als
STICHPROBE INTERAKTION/SOZIALES IriStors Exfeunispad Ao e ot
NACHHALTIGKEIT Srwandort
E I Wieviel Wert wird
auf soziale
L Interaktion gelegt?
=400 =300
O ! nes Weiterempfehlen und Wunsch sich mit Offenheit zu
mpf
Telon von Biichemn anderen Leser personalisierten o"'m‘:.fu Buchabos
und Buchhandlungen ta h LR I;ucthm dlern
H auszutauschen 7 Prodiikien - i
ey =
m Generationy Gen Z und n=200 n =500 Interesse an Interesse an einer INDIVIDUALITAT e
und z (2Mio) GenY verschiedenen Onlineplatform Leseproben
Challanges e i w per E-Mail
H
n=400
m 16-35 Jahre
Durchschnitt
von allen
Représenative
Altersklassen
m o e
Lebensjahr)
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Lesegewohnhelten

A Leseaktivitat

A Lesemotive

A Auswirkungen von Covi® auf Leseaktivitat und
Lesemotive

A Leseformat (Gebundenes Buch, TaschenbuBiodk,
Horbuch)

A Konkurrenz zum Lesen

Buchkauf

A Anlasse

A Bezugskanéle fiir Buicher (stationar, online)

A Alternative Bezugsquellen (derzeitige und
potentielle Nutzung)
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Stationarer Buchhandel

A Assoziationen zum Buchgeschaft

A Erlebnisdimensionen im Buchhandel

A Imageprofile im stationdren Buchhandel
(Kette versus unabhangige Buchhandlung)

A Prioritaten beim Besuch einer Buchhandlung

Potenzial von analogen
Zusatzservices im Buchhandel |

A Veranstaltungen
A Tauschborsen
A BuchAbonnements




Potenzial von digitalen Zusatzservicesim &3
stationaren Buchhandel N

QRCodes

ol e
s

|
Augmented Reality InteraktiveScreens
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Potenzial von Plattformen zum Thema Le@lr

SocialMedia Plattformen Podcasts
23
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Empirischer Steckbrief

Grundgesamtheit DigitalNatives in den Altersgruppen
14¢19|20¢25|26¢ 30

Stichprobe 772 auswertbare Fragebotgen

Erhebungsinstrument | Standardisierter Fragebogen mit offenen und
geschlossenen Fragen auf Basis der Erkenntnisse d
explorativenBrainstormings

Distribution Online UbeQualtrics

Erhebungszeitraum 5.5.¢19.5.2021

Auswertung SPSS 11.0, MS Excel
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Altersvertellung der Umfragedaten @

772 gultige Probanden | Annahernde Normalverteilung beim Alter der Teilnehmer

120

103
100

91 91
80
71
61
60
49
40
0 32 34 29 31 o9
26 26 25
19

20 15 I I I I
0 I

14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
Alter n=772

Haufigkeit
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Berufstatigkeit n=772 Geschlecht n=772 [@j
= mannlich
Nein weiblich
» Teilzeit 57% = divers
m Vollzeit
Demografie n=1772 Bildungsabschluss =772

m eher stadtische
Umgebung

= eher landliche
Umgebung

4%
6%

Keinen Abschluss

= Pflichtschulabschluss
Lehre

= Matura

m Universitatsabschluss

27
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Altersgruppen

A 14-19 = 173 (22%)
A 20-25 = 466 (60%)
A 26-30 = 133 (17%)

LE

¥

Anzahl der gelesenen Bucher in

den letzten 6 Monaten

A O0Bicher =140 (18%)
A 1-2 Bucher =331 (43%)
A 3-4 Bucher =175 (23%)
A >5Bicher =126 (16%)

28



LS

va

¥ A g ey
4 pb § = N

— W = = b

Py e




Anzahl gelesener Blicher @

m Keines
16% der Probanden sind Vielleser.
1-2
- 82% lesen regelmallig.
m 3-
5 oder mehr

n=772
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Anzahl gelesener Blcher nach Geschlecht @1

Personenanzabhl

200

180

160

140

120

100

80

60

40

20

0

189

142

71 6g

Keines 1-2
mannlich

102

71

34
m weiblich

82

42

5 oder mehr
n=767

Frauen lesen im Durchschnitt mehr
als Mannern.

Unter Frauen befinden sich doppell
so viele Vielleser als unter Mannert

31



Anzahl gelesener Blcher nach Demografie @

50%

45% 43% 44%
40%
C 35%
9 0% Leseverhalten ist weitgehend
S unabhangig vom Wohnort.
q) 25% 23% 24%
! 21% . . . .
(- 20% 18% Unterschiede gibt es aber bei Viel
e 16% und Nichtlesern.
O 15% 13%
; 10%
0 B
(@) oo
G) Keines 5 oder mehr
$ eher stadtische Umgebung m eher landliche Umgebung n= 772
— ”
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Anzahl gelesener Blcher nach Berufstétigkei@

50%

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

44%
43% 4206

25% 250, 25%
17% 17%
] I I

Keines

Nein m Teilzeit mVollzeit

0
17% 16%

15%

5 oder mehr

n="772

Bei den Nichtlesern sind die
meisten Vollzeit berufstatig.

Bei den Lesern ist das Ausmalfd
des Berufes nicht wirklich
auschlaggebend fur die Anzahl
der gelesenen Blicher.
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Beweggriunde zum Lesen @1

Die Kategorie Spal3, Spannung und Unterhaltung hat die hdochste Prioritat. | Es gibt kaum einen
Unterschied zwischen Lesern und Nicésern.

Spal3, Spannung, Unterhaltung 9% 8%

Information und Weiterbildung 6% 14%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

1 =Sehrunwichtigm2 =3 m4 m5 m6 = Sehr wichtig n=772 34



Beeinflussung des Leseverhaltens durch {?@
Covid19

70
64% n=772

60

88% lesen gleich viel oder
mehr als vor der Pandemie.

50

40
Covid19 liefert einen

leichten Impuls flr das
24% Lesen und damit flir den
Buchhandel.

Prozent

30

20

12%

10

Ich lese weniger als davor Ich lese gleich viel wie davor Ich lese mehr als davor 5
5
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Leseformat @

E-Book und Horbuch stellen auch bei den Digital Natives keine Konkurrenz fur das Buch dar. |
Mehr als die Hélfte der Befragten nutzen gedruckte Formate.

C 70
q) 61%
— 60
- — 52%
() 50
s 40%
C
9 33%
C -
M
; 20 19% 18/0
14% 0 0
€b) 8% - e 0%11% e 8% 8% 8% 07 o 8%
@)) "B I I | I “T 4=
Q 0 l l l B . ]
m Gebundenes Buch Taschenbuch E-Book Horbuch
q) 1 = Nutze ich Gberhaupt nicht=2 m3 m4 m5 m6 = Nutze ich sehr haufig R
I 36



Konkurrenz des Buches @

70%
63%

60%
55%
52%

50%
50%

40%
37%
0 35%
30%
30% 27%
22%
20% 18% 17%
14%
12% 12%
10% 8% 9%
i 6% 6%
4% I III I I 206
o [

o

Zeit mit Social Media Streaming Sport betreiben  Schlafen/gar Ausgehen/Feiern Gaming Fernsehen Podcast Radio
Freunden/Familie nichts tun
verbringen
1 = Trifft Uberhaupt nichtzu =2 wm3 m4 m5 m6 = Trifft voll und ganz zu n=772 37
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&
Fazit N#

A Lesen ist auch den Digital Natives
Immer noch wichtig.

HISTORIA HISTORM
UNIVERSAL UNI\}RW
]

WIS i A Spal, Spannung, Unterhaltung sind die
i W%‘! = D: — = wichtigsten Lesemotive.

W ‘ . A Die grofte Konkurrenz zum Lesen ist es,
Zeit mit Freunden und Familie zu
verbringen.

José Saramage  TODOS LOS NOMBRES

A Die beliebtesten Leseformate sind
das gebundene Buch und das
Taschenbuch.

)
K. MARX - F, ENGELS MANIFIESTO COMUNISTA

rom sHarre Vicios ancestrales

oo
s012d|b3 O] IP VIHOISIH AOWSY WS = ; hE

WAMLEY  William Shakerpenre e
BALLERG DPE OFLMEDO & EL PERRO DKL WORTELANO  Lope de Vega  pes:
P ——

38



fhw b

U RN == B ——————

AN ¥ s o

TR

' vewre — - -
| ‘ e ' i Py prons
il ' =2 = »%m A : :'Ei ’ l ':J
oA i 155 i I ':11. ] ' : ! 2=
- o S

I




Anlasse zum Kauf @1

Stbbern im Geschaft und der Klappentext sind die wichtigsten Kaufahldasdnternet bietet fur
Leser weniger Inspiration.

250 234
202
200 190 185 184
171
% 157
S 145 144144 145 143
C % 150 135 142 132 135 139 137 137
c 123 126 123 125
q) 2 - 1 07 P 113 109 He
S 3 00 97 102 97 o1
— & 1 86 39
m 72 74
L 50
L 50 I
= 0
3 Autor Serie Berufliche Grinde Interessanter Titel Klappentext Internet Buchgeschatft
CU Kein Anlass=2 m3 m4 m5 mSehrhaufig ein Anlass = 779
A'd 0




Eintellung des Buchhandels ﬁ?%

41

— Stationéar Online

)
O )

- unabhéangig Geschaftevon Online bei Buchhandlungen
(0 Buchhandlungen, die zu keln‘r die zu keiner Kette gehéren
C Kette gehdren
L

&)

)]

filialisiert Geschéfte von Biicherkette Online bei Blicherketten

GC) 61 . oY ¢KI-f¥I-E le\ﬂ-im.zw ¢KI-f’<I-Z a :
T

O

o} |

D Pure Player Amazon ‘
e

qv)
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Ort des Buchkaufs @1

Online Stationar
o090 Am haufigsten wird im
450 - 7 stationaren Buchhandel
400 381 589 eingekauft.
350 338
S 300 i 275 217 Die Onlineshops der
c 51 e e .
— 5250 g 2e Biicherketten kénnen mit
§ 200 188 Amazon mithalten.
O
. 150 109
o 100 Die OnlineStrategie der
60 . ere e .
c 50 I nicht filialisierten
= 0 Buchhandler ist noch
q) Online bei Online bei Online bei Im Geschéft einer Im Geschéft eines ausbaufahig_
> Amazon Bucherketten Buchhandlungen Kette kleinen Buchhandlers
G
C:U nie mgelegentlich mregelmiRig n=772
! 42




Alternative Bezugsquellen fiir Blicher @

(bisherige Nutzung)

Wenn nicht im Buchhandel gekauft wird, wird am ehesten noch bei Freunden oder Familie
ausgeliehen. | Andere Secoifithnd Alternativen werden ungern genutzt.

800

700 675 663
600 570
‘E,E‘, 500
C = 425 426
c
q) @ 400
?
) o
— O 300
m 240
202 169
C 20 144
o 104
q) 100 75 89
. 20 18 28
> 0 [ ——— [ ]
e von Freunden/Familie Bibliothek Blchertauschborse Bucherschrank/-Telefonzelle Flohmarkt/Second Hand
s ausgeliehen
CU nie mgelegentlich mregelmaRig R
X “




Alternative Bezugsquellen fur Blicher @

(zuktnftige Nutzung)

Alternative Bezugsquellen sind auch in Zukunft eher nicht vorstellbar. | Das Ownership Bedtrfnis
Uberwieqt.

350
302
300 284
250 234
<
IS
N
& 200
c
- 5
5 151
D & 150 134
(&)
S . 104
100
CU 68 ° 71
- 40 46 39 36 40
50 31 33 I o5 30 34 31 30
O , Al i
> Von Freunden/Fam Bibliothek Bluchertauschborse  Bicherschrank/-Telefonzelle Flohmarkt/Second Hand
b ausborgen
; kann ich mir gar nicht vorstellen =2 m3 m4 m®m5 mkannich mirsehr gutvorstellen n= 772
: c 44
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Assoziationen Buchhandlung N

Welche drei Begriffe fallen Ihnen als erstes ein, wenn Sie an den Besuch in einer Buchhandlung
denken?

Inxpu ation

St()l)(yn | lC‘LICl Schreibwaren
- teuer @ Ruhe

esen Wyerkauferin /\utoren
ke sen.:
egaie e Genres N B Ausw: .
: 'Thaha
Roman 'elfalt(-(<(|1011ke|< ate U()I!Ln S aﬁ b -
|""/A I t . Bes t teller St e r n L\ége’lﬁ
BAlt Lntsp{am}cnd
eratun sBuchere
) langweilig e*w-‘h' K Fimli
Geruc h - Intnrm m(m

Lesezeichen

«imA Taschenbucher
Auswahl
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“Freiide Beststeller™"

I Auswahl™

45




€9
Fazit pe

A Haufigste Anlasdér den Buchkauf sind
dasStobern im Buchgeschatft, der
Klappentext und berufliche Grunde.

A Als alternative Bezugsquelle ist nur
dasAusleihen von Familie und
Freunden attraktiv.

';_ A Auch das zukiinftige Potenzial ist trotz
Nachhaltigkeitstrend tberschaubar.
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Buchhandelsketten vs. unabhangige &
Buchhandlungen N#

Imageprofile des stationaren

BUChhandeIs Nicht filialisierte

Buchhandlungen werden

billig teuer nicht als teurer
wahrgenommen.
langweilig abwechslungsreich
uninteressant interessant BUCh handelsketten pu N kten

bei Attraktivitat,
Ubersichtlichkeit und

unattraktiv attraktiv

chaotisch tibersichtlich M Od e n Itat ]
altmodisch modern
Unabhangige
: Buchhandlungen stechen vor
: : A . . allem durch Personlichkeit
——Buchhandelsketten ~ ——Einzelne Buchhandlungen  _ 77 heraus.

48

-
D
@)
-
=
©
-
qu
L
i -
O
-
an
i -
[
[@
@)
O
>



-
D
@)
-
=
©
-
qu
L
i -
O
-
an
i -
[
[@
@)
O
>

Prioritaten beim Besuch einer Buchhand&?@;

Die Auswahl der Bicher hat die héchste Bedeutung beim Besuch im Geschaft. | Verkaufsaktione
und die Auswahl an anderen Produkten haben im Vergleich die geringste Relevanz.

Allgemeine Serviceorientierung gegeniuber Kundei®o 6% -_
Fachwissen Mitarbeiter 6% 6%_

Einrichtung eines Bereiches zum Verweilen 13% 16% -_
Aktionen/Belohnungen fur treue Kunden 13% 15% _
Auswahl anderer Produke 25% 24% _—

0% 10% 20% 30%  40%  50% 60% 70% 80%  90%  100%

1 =Sehrunwichtigrm2 =3 m4 m5 m6 = Sehr wichtig n= 772
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Anreize flr den stationaren Buchkauf ﬁ?%

Moglichkeit Bucher angreifen/durchblattern

Erfahrungsaustausch mit anderen Kunden 40%

0% 20% 40% 60%

1 =Sehrunwichtigrn2 =3 m4 m5 m6 = Sehrwichtig

80%

n=772

100%

Die sofortige
Verfugbarkeit und die
Haptik als aul3erst
wichtigempfunden.

Der Erfahrungsaustausch
mit anderen Kunden spielt
eine untergeordnete
Rolle.

50



Anreize fur den stationaren Buchkauf ﬁ?%

Nicht-Leser 5+ gelesene Blcher

Madglichkeit Bucher - Maglichkeit Bucher
angreifen/durchblattern angreifen/durchblattern

Erfahrungsaustausch mit anderen

Erfahrungsaustausch mit anderen
40% 21% 9 44% 24%
Kunden Kunden

1 =Sehr unwichtigrm2 m3 m4 m5 m6 = Sehr wichtig 1 =Sehrunwichtigrm2 m3 m4 m5 m6 = Sehr wichtig

n=140 n=126
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Fazit

A Buchhandelsketten wirken attraktiver
und moderner als Buchhandlungen.

A Buchhandlungen kénnen besonders
mit personlicher Betreuung punkten.

A Kunden legen Wert auf eine groRRe
Auswahl an Blchern, das haptische
Erlebnis und das Fachwissen des
Personals.
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