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Lessons learned aus der Swets-Insolvenz

Susanne Gottker

) Am 23. September 2014 musste die niederlandische
Zentrale der Zeitschriftenagentur Swets Insolvenz an-
melden. Bei diesem Handler handelte es sich um die
weltweit zweitgroBte Zeitschriftenagentur mit lokalen
Niederlassungen in 26 Landern. Swets bediente zu-
letzt rund 9.000 Bibliotheken in 160 Landern.

Seit 2007 wurde die Firma von einem Bankenkonsor-
tium finanziert, indem es Swets einen Kredit von 230
Mio. Euro gewahrte. Spatestens zum 15.10.14 hatten
26,8 Mio. Euro zuriickgezahlt werden miissen. Da
Swets im Jahr 2013 einen Verlust von 51,1 Mio. Euro
gemacht hatte, war eine Rickzahlung nur maoglich, in-
dem Swets bis zum 3. Quartal 2013 an einen neuen
Investor hatte verkauft werden kdnnen. Da sich bis
zum 15.09.2014 kein Interessent fand, der gewillt war,
den Kaufpreis zu zahlen, blockierte das Bankenkon-
sortium die Bankkonten von Swets, was zur Erklarung
der Insolvenz fliihrte. Das Swets-Management gab vor
allem zwei Griinde an, die bereits flir einen langeren
Zeitraum fur ruckléufige Handelsspannen sorgten:
Verlage seien immer weniger bereit, fir die Services
der Swets-Gruppe zu zahlen und die Ausgaben der Bi-
bliotheken gingen stetig zuriick. Der Insolvenzverwal-
ter wird in spateren Berichten mehr Gber die Griinde
der Insolvenz verdffentlichen. Doch bereits Ende No-
vember stellte er fest, die Swets-Gruppe sei nicht in
der Lage gewesen, die friihzeitige Hinwendung zu pro-
fitableren Geschéaftsprozessen zu realisieren, obwohl
es in den letzten Jahren bereits Kostensenkungspro-
gramme und Investitionen in alternative Geschaftsfel-
der gegeben habe.!

Warum brauchen Zeitschriftenagenturen
neue Geschaftsfelder?

Und warum ist ihr Subskriptionsgeschéaft zunehmend
ricklaufig? Der Beginn dieser Entwicklung ist mit der
Zeitschriftenkrise Mitte der 1990er Jahre zu verkniip-
fen. Immer mehr Zeitschriften, deren Preise Uber ei-
nige Jahre hinweg zweistellige Preissteigerungsraten

1 Der Annual Report 2013 Royal Swets & Zeitlinger Holding N.V. ist
online nicht mehr von einer vertrauenswiirdigen Seite abrufbar.
Daher stammen hier alle Informationen zu Swets und zur Insol-
venz aus dem ersten Bericht der Insolvenzverwaltung CMS vom
28.11.2014: http://www.cms-dsb.com/Hubbard.FileSystem/
files/Publication/498bc 1d8-f172-4dea-ac89-443fd5670a2f/
Presentation/PublicationAttachment/abd8d20d-587 6-4bb2-
b256-10035d599327 /First_Public_Bankruptcy_Report_Swets_In-
formation_Services_B.V._et_al_%2028_November%2020.PDF
(14.05.2015).
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aufwiesen, mussten auf Grund sinkender oder sta-
gnierender Bibliotheksetats abbestellt werden. Mit
den steigenden Preisen finanzierten die Verlage den
Wandel von Print- zu Online-Zeitschriften. Die elekt-
ronischen Zeitschriften trugen dazu bei, das damalige
Kerngeschéft der Zeitschriftenagenturen, das Liefern
und Reklamieren von Zeitschriftenheften, zu margina-
lisieren. Viele Bibliotheken weltweit sahen in den elek-
tronischen Zeitschriften die Moglichkeit, die Subskrip-
tionen auch ohne Agentur direkt mit den Verlagen
abzuwickeln. Dies ist sicherlich in den U.S.A. weiter
verbreitet als in Europa, weil es dort oft ausreichend
ist, inlandische Abonnements zu halten. Wahrend in
Europa die Inanspruchnahme von Agenturen wegen
der Problematik der Sprachbarriere, der Wahrungs-
umrechnung, der Umsatzsteuer und der Bezahlung
weiterhin sinnvoll war, um Zugang zu U.S.-amerikani-
sche Zeitschriften zu erhalten. Dennoch gerieten die
Agenturen in Erklarungsnot, warum die Bibliotheken
ihre Abonnements Uber sie abwickeln lassen sollten,
wenn zum Beispiel das Reklamieren eines nicht frei-
geschalteten Zugangs direkt Uber das Helpdesk des
Verlags schneller zur Losung des Problems flhrte als
Uber die Inanspruchnahme der Agentur.

In Europa kam es spétestens zu einem massiven Riick-
gang der Subskriptionen Uber Agenturen, als Anfang
der 2000er Jahre Konsortialstellen begannen, groBe
Zeitschriftenpakete (sogenannte Big Deals) direkt mit
den Verlagen zu verhandeln. Der Big Deal ist sicher
keine Erfindung von Konsortien; sie wurden seit 1996
bereits bilateral abgeschlossen. Aber mit Aufkommen
der Konsortien wurde der Big Deal deren klassisches
Betéatigungsfeld. Print-Zeitschriften wurden auch wei-
terhin Uber die Agenturen bestellt. Im Rahmen der
Konsortialverhandlungen zu Big Deals wurden auch
Deep Discounts fiir Print-Versionen verhandelt. Hier-
mit war es den Bibliotheken mdglich, die gedruckten
Ausgaben zu 25 oder 30 % des Listenpreises zu erhal-
ten. Die Bundle-Ausgabe (Print- und Online-Version)
wurde also abbestellt, die elektronische Ausgabe ging
in die Verhandlungsmasse der Konsortien uber, wéh-
rend die gedruckte Deep Discount-Bestellung bei den
Agenturen verblieb. Fir dieselbe Arbeit wie zuvor er-
hielten sie nun nicht mehr den Verlagsrabatt auf der
Basis des Listenpreises sondern auf ein maximal ra-
battiertes Abfallprodukt einer an ihnen vorbei gefiihr-
ten Konsortialverhandlung.
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Neben den Verlagsrabatten erhalten die Agenturen
meistens auch Bearbeitungsgebihren von den Biblio-
theken. Hierbei handelt es sich um einen bestimmten
Prozentsatz, der auf jedes Abonnement aufgeschlagen
wird. Der Prozentsatz ist das Ergebnis einer Mischkal-
kulation der Agenturen. Ein vollig problemlos zu be-
sorgendes Abonnement fiir 3000 Euro erwirtschaftet
fir sie bei einer dreiprozentigen Behandlungsgebiihr
90 Euro. Dahingegen bleiben ihr fiir die Subskription
auf die Zeitschrift einer entlegenen Gesellschaft, die
45 Euro kostet, nur 1,35 Euro. Diese Mischkalkulation
mit dem Ergebnis eines simplen Prozentsatzes hat die
Verhandlungen mit den Bibliotheken mdglicherweise
vereinfacht. Er verleitete jedoch viele Bibliothekare
dazu, mit den Agenturen Uber einen geringeren Satz
zu verhandeln. Welche Argumente bleiben den Agen-
turen noch, wenn sie bereits alle eigenen Uberlegun-
gen und Berechnungen in einem maximalen Konzent-
rat in Form einer kleinen, einstelligen Zahl zur Disposi-
tion gestellt haben?

Spatestens seit den Deep Discounts und der damit
einhergehenden immer weiteren Absenkung der Ver-
lagsrabatte rachte sich die intransparente Gestaltung
der Service Charges. Es ware richtig gewesen, die
Kosten, die durch das Bearbeiten eines Abonnements
entstehen, offen darzulegen, um bei den Bibliotheken
ein Bewusstsein flr die damit verbundene Arbeit und
entstehenden Kosten zu wecken.

Bei einer transparenten und differenzierten Darstel-
lung der Preise, die flr die Verwaltung eines Zeitschrif-
tenabonnements erhoben werden, ist die Moglichkeit
gegeben, einzelne Bereiche gesondert zu verhandeln.
Ist eine Bibliothek beispielsweise grundsatzlich der
Auffassung, die Bestellung und Verwaltung von elek-
tronischen Zeitschriften selbst vornehmen zu kénnen,
ware es fiir sie dennoch eine Option, eine Agentur
ausschlieBlich fiir die Erstellung von Rechnungen
nach MaBgabe der Bibliothek zu beauftragen. Hiermit
wirden zum Beispiel ausléandische Zahlungspartner
vermieden, die die Etatliberwachung immer mit den
Unsicherheitsfaktoren der Wahrungsumrechnung und
Umsatzsteuererhebung Uberziehen. Die Gebulhren
hierfir konnten Gegenstand einer auf realen Zahlen
beruhenden Verhandlung werden. Die Agenturen be-
rauben sich selbst dieser Moglichkeiten ,einen Fuf3 in
der Tir“ der Bibliotheken zu behalten, wenn sie aus-
schlieBlich auf das Geschéaftsmodell der ganzheitli-
chen Abonnementsverwaltung bauen.

Seit die Zeitschriftenverlage ihre Titel rein elektronisch
anbieten, haben sie die Mdglichkeit, ihre Zeitschriften
direkt zu vertreiben. Viele Verlage gestalteten in der
Folge ihre Politik gegeniliber dem Handel recht aggres-
siv und verweigerten grundsatzlich die Gewahrung
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von Rabatten. Den Bibliotheken wurde von diesen Ver-

lagen entweder ein bilateraler Vertrag angeboten, wo-

bei darauf hingewiesen wurde, dass eine Platzierung

der Abonnements bei Agenturen nicht moglich sei.

Oder die Verlage einigten sich unter denselben Bedin-

gungen mit Konsortien, wobei unter Konsortien auch

Nationallizenzen, Allianzlizenzen oder auch zukiinftig

Bundeslizenzen zu verstehen sind.

Zusammenfassend koénnen folgende Faktoren zur

Marginalisierung von klassischen Zeitschriftenagentu-

ren gefiihrt haben:

Abbestellungen auf Grund

e der Preissteigerungen der Verlage

* der Moglichkeit e-only direkt beim Verlag zu bestellen

e der Bildung von Konsortien u.&., die ebenfalls direkt
mit Verlagen abgeschlossen werden.

In der Folge haben die Agenturen versucht sich breiter
aufzustellen und neben dem Subskriptionsgeschéft
andere Geschéftsfelder zu besetzen. Durch ihre jahr-
zehntelange enge Zusammenarbeit mit Bibliotheken
verschiedenster Art haben sie eine Expertise aufge-
baut, die sie zu exzellenten Ratgebern macht und sie
Entwicklungen voraussehen lasst, denen sie mit der
Weiterentwicklung ihres Dienstleistungsportfolios be-
gegnen wollen.

Die Agenturen, die im deutschen Markt noch erfolg-
reich arbeiten, haben jeweils andere Dienstleistungs-
bzw. Geschaftsfelder entwickelt, die ihnen den Handel
mit Zeitschriften noch ermdglichen. Selbst wenn die-
ser ein Verlustgeschaft ware, gewahrleistete er ihnen
doch den Zugang zu den Bibliotheken und damit die
dringend bendtigte Kundennéhe.

Das Verwalten von Zeitschriftenabonnements im
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Auftrag von Bibliotheken ist wirtschaftlich in hohem
MaBe riskant. Nur sehr groB3e, global agierende Agen-
turen kénnen Gberhaupt noch pro Verlag ein so hohes
Bestellaufkommen generieren, dass sie von diesem
Rabatte erhalten. Ohne signifikante Verlagsrabatte (>
10 %) wiederum ist das Uberleben einer Agentur iiber
kurz oder lang in Frage zu stellen, denn es ist utopisch
anzunehmen, die Bibliotheken kdnnten die Verluste
wettmachen, die den Agenturen durch wegbrechende
Verlagsrabatte entstehen. Hierflr misste den Unter-
haltstragern der Bibliotheken bewusst gemacht wer-
den, dass Personaleinsparungen meist nur durch den
Einkauf von Dienstleistungen kompensiert werden
kdnnen.

Brauchen Bibliotheken heutzutage
noch den Handel?

Grundsatzlich muss die Frage, ob Bibliotheken den
Handel brauchen, differenziert betrachtet werden.
Geht es beispielsweise um Print- oder elektronische
Produkte? Oder stellt sich die Frage fiir monographi-
sche Literatur oder fir Zeitschriften?

In ihrem Streben nach Effizienz, ist zum Beispiel die
ULB Disseldorf daran interessiert, so viele Euro-
Rechnungen mit bereits enthaltener Umsatzsteuer
wie moglich zu erhalten und gleichzeitig nur wenig
Zahlungspartner verwalten zu missen. Diese Bemu-
hungen laufen auf eine moglichst umfassende Inan-
spruchnahme von Buch- und Zeitschriftenhandlern
hinaus. Dennoch ist die ULB bei einem Viertel aller
Abonnements fir elektronische Zeitschriften nicht
frei in der Wahl ihres Zahlungspartners, weil dieser in
vielen Konsortialabschliissen bereits festgelegt wird.
Auf diese Realitdt muss sich der Handel einstellen,
wenn er am Markt bestehen will. Er muss auch wis-
sen, dass es zwar bestenfalls 75 % aller Abonne-
ments einer Bibliothek sind, fiir die er einen Auftrag
erhalten kann, dass dieser Prozentsatz aber nichts
Uber das Finanzvolumen dieser 75 % aussagt. Denn
es sind wie oben erwahnt meist die Big Deals mit den
groBen Verlagen, die konsortial verwaltet werden,
so dass den Agenturen oftmals nur der sogenannte
»Long Tail“ bleibt, also viele Einzeltitel von vielen Ver-
lagen, die schwierig in der Beschaffung und Verwal-
tung sind. Hier lassen sich kaum so groBe Abonne-
mentszahlen akkumulieren, dass mit guten Rabatten
zu rechnen ist.

Wenn eine Bibliothek sich daflir entscheidet, mit ei-
ner Zeitschriftenagentur zusammenzuarbeiten, sollte
sie zunachst eruieren, welche Tatigkeiten sie selbst
abdecken will, welcher Bedarf seitens der Bibliothek
nach externen Dienstleistungen besteht, welche da-
von durch Konsortialstellen im weiteren Sinne erfiillt
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werden? und fiir welche sie tatséchlich einen Dienst-
leistungspartner aus dem Handel bendtigt.

Im Verlaufe des Auswahlprozesses miissen beide
Parteien offen ihre Anforderungen formulieren. Der
Handel tut sich selbst keinen Gefallen damit, allen
Winschen der Bibliotheken gerecht werden zu wollen,
ohne diese Uber die damit anfallenden Kosten aufzu-
klaren.

Im Idealfall kann der Handler einen Dienstleistungska-
talog vorweisen, der bei der Angebotserstellung eine
differenzierte Preisstruktur enthalt. Nur so lasst sich
effektiv verhandeln. Die Association of Subscription
Agents & Intermediaries (ASA) hat auf ihrer Internet-
seite flr Bibliotheken eine umfangreiche Liste verof-
fentlicht, die den Nutzen von Zeitschriftenagenturen
sowohl fir Bibliotheken als auch fiir Konsortialstellen
dokumentiert.® Diese Liste kdnnte den Agenturen die-
nen, um einen solchen Dienstleistungskatalog zu er-
stellen.

Bibliotheken werden auf langere Sicht immer Agentu-
ren brauchen, da sie nicht nur Konsortialprodukte be-
ziehen und da sie auch Print-Zeitschriften und Einzel-
titel abonnieren werden, deren Verlage nicht flr das
Direktgeschaft mit Bibliotheken geriistet sind. Daher
kann es nur sinnvoll sein, dass sie sich mit Agenturen
und ihren Geschéaftsmodellen auseinandersetzen und
Transparenz einfordern, um zu verstehen, welche Ge-
schéftsprozesse wie zu Buche schlagen.

Warum miissen Zeitschriften weit
im Voraus bezahlt werden?

Auf Grund der Insolvenz von Swets kann hoffentlich
eine Gewohnheit, die lange nicht hinterfragt wurde,
von allen Beteiligten ernsthaft diskutiert werden: Wie
kann die seit Jahrzehnten {ibliche Praxis, Zeitschriften
ein Jahr im Voraus zu bezahlen, beendet werden?* Im
Zeitalter der elektronischen Zeitschriften ist es fir
die Verlage nun nicht mehr notwendig, die Anzahl der
festen Subskribenten zu wissen, womaoglich um genu-
gend Papier fur den Druck der Zeitschriften im Voraus
einzukaufen. Es liegt kein vernlinftiger Grund vor, dass
die Verlage ihre Rechnungen nicht mitten im Leis-
tungszeitraum stellen kdnnten. Die Bestellung eines
Abonnements oder die Bestatigung der Erneuerung
einer Subskription sollten auch ohne zuvor eingegan-
gene Zahlung als Zusagen gelten, eine Zeitschrift das
ganze Jahr Uber zu beziehen.

2 Hier sei nur kurz darauf hingewiesen, dass der Unterhalt von Kon-
sortialstellen auch nicht zum Nulltarif gewéhrleistet werden kann.
Deren Personal- und Nebenkosten werden ebenso vom Steuerzah-
ler finanziert wie die Services von Handlern.

3 http://www.subscription-agents.org/libraries (15.06.2015).
4 Vgl. Ball, Rafael: Editorial zu b.i.t.online 2014, Heft 6, S. 501.
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Im Jahr 2014 ging die weltweit zweitgroBte Zeitschrif-
tenagentur in die Insolvenz. Die daraufhin bei vielen
Bibliotheken zu beobachtende reflexhafte Umgehung
von Agenturen bei gleichzeitiger Beibehaltung der
jahrlichen Vorauszahlungen enthebt keine Bibliothek
der Sorge, dass nicht in der Zukunft ein Verlag mit-
samt allen Vorauszahlungen in die Insolvenz gehen
konnte. Die Umgehung des Handels ist hier lediglich
ein Kurieren am Symptom. Es ist vermutlich einmalig
im Wirtschaftsleben, dass allein der Kunde dadurch,
dass er gezwungen wird, Leistungen mehr als ein Jahr
im Voraus zu zahlen, das wirtschaftliche und investive
Risiko eines Unternehmens auf sich nehmen muss.
Dieses Ungleichgewicht sollte so bald wie mdglich be-
endet werden.

Und wie steht es um den Buchhandel?

Der Markt der Buchhandler ist zwar momentan noch
etwas stabiler. Jedoch gerét diese Stabilitat durch den
vermehrten Erwerb von E-Books durch die Bibliothe-
ken bereits in Gefahr. Auch hier bemihen sich die
Verlage um den direkten Zugang zu den Bibliotheken
und gewahren daher den Buchhéndlern oftmals nur
geringe Rabatte.

2014 fiel das groBe Interesse deutscher und englischer
Verlage ganz besonders auf, ihre E-Book-Angebote
tber Konsortien zu vertreiben. War es bis vor Kurzem
noch Usus, dass Konsortialstellen mittels Umfragen
bei den Bibliotheken den Bedarf nach zentral verhan-
delten Ressourcen feststellten und erst bei einem
ausreichend starken Votum Verhandlungen mit den
Verlagen aufnahmen, sind es mittlerweile die Verlage
selbst, die mit fertig geschnirten Angeboten auf die
Konsortialstellen zugehen. Die Motivation der Verlage
liegt dabei auf der Hand. Indem sie einer Konsortial-
stelle die Funktion des Buchhandels {ibertragen und
der Buchhandelsrabatt an die Bibliotheken weiterge-
geben wird, schaffen sich die Verlage eine relativ ex-
klusive Vertriebsschiene, die sowohl dem Handel als
auch solchen Bibliotheken zum Nachteil gereicht, die
auf ihre Bedarfe zugeschnittene Angebote bevorzugen
wirden. Die Vorteile dieses Vertriebswegs scheinen
fir die Verlage den Nachteil aufzuwiegen, dass sie
Konsortialteilnehmern zum Teil hohere Rabatte als
dem Buchhandel gewahren.

Wahrend bei gedruckten Biichern weltweit die Gewah-
rung von ca. 30 % Rabatt Usus ist, heiBt es manchmal,
bei E-Book-Paketen von deutschen Verlagen werde le-
diglich 1 % dem Handel zugebilligt. Beim Erwerb von
E-Books Uber Aggregatoren ist ebenfalls von einstel-
ligen Prozentsatzen fiir den Handel die Rede. Gleich-
zeitig ist der Bezug von E-Books (iber den Handel fir
manche Bibliotheken die einzige Moglichkeit, relativ
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einfach in den Besitz der Metadaten zur Einspielung in
den Bibliothekskatalog zu gelangen. Auf diesem Feld
haben sich die ausgewiesenen Bibliothekslieferanten
im Laufe der Zeit ein groBes Know-how angeeignet.
Denn nicht jede Bibliothek hat das Gliick, tber Sys-
tembibliothekare zu verfligen, die in der Lage sind,
Metadaten gleich aus welcher Quelle in den Katalog
einzuspielen. Dies ist vor allem fir Bibliotheken ein
Problem, die Verblinden angeschlossen sind, die in
Bezug auf die Bereitstellung von Katalogdaten ledig-
lich bei den Nationallizenzen und groBen Konsortial-
abschliissen Hilfestellung leisten.

Um die Leistungsfahigkeit und Innovationsbereit-
schaft der Bibliothekslieferanten zu erhalten, ist nicht
nur das Bestellvolumen von ausschlaggebender Be-
deutung. Bibliotheken, die Wert auf einen gesunden
Buchhandel legen, sollten auch darauf achten, dass
sie den Lieferanten eine Mischung an Bestellungen auf
deutsche und auslandische gedruckte Biicher zukom-
men lassen, deren Ertrage dazu beitragen konnen, die
Services im Bereich der E-Books zu finanzieren. Auch
innerhalb des Print-Bereichs ist ein Mix aus Bestellun-
gen auf deutsche und ausléndische Bicher von Vor-
teil, um einen guten Bibliotheksrabatt auf nicht preis-
gebundene Biicher (Ausland) erzielen zu konnen. Da
die Grenzen zwischen Buch- und Zeitschriftenhandel
spatestens mit dem Vertrieb von E-Books immer flie-
Bender geworden sind, gilt fir beide letztlich dasselbe:
Je weniger Gewinn aus dem klassischen Bibliotheks-
geschaft (Liefern von Print-Medien und Vermitteln von
Lizenzen fiir Online-Ressourcen) generiert werden
kann, desto hoher ist die Wahrscheinlichkeit, dass
darliber hinausgehende Dienstleistungen zukiinftig
kostendeckend in Rechnung gestellt werden missen.
Bibliotheken brauchen einen starken, selbstbewuss-
ten Handel, der sein Serviceportfolio auf die Zusam-
menarbeit mit Bibliotheken aus dem akademischen
Bereich ausrichtet. Und Bibliotheken brauchen genu-
gend frei verfligbare Mittel zum Einkauf dieser Dienst-
leistungen. |
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