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Der »neue
Buchhandel«

Lorenz
Borsche

ist
Generalbevollmächtigter

der Einkaufs-
genossenschaft eBuch. 
Die Genossenschaft hat

das Bestellmodell Anabel
entwickelt, das

Zentrallagerdienste mit
Barsortimentsbezug

kombiniert. Ziel ist es, den
Warenbezug rentabler zu

machen.   

So war es schon immer: Die
Bücher stehen Rücken an
Rücken voraus im Regal.

Sollen sich die Kunden doch die
Köpfe verrenken, sie haben es ges-
tern getan, warum nicht auch
morgen? So passen nämlich 300
Bücher auf jeden Quadratmeter,
15 000 Titel mit 30 0000 Exem-
plaren in eine Buchhandlung von
100 Quadratmetern Fläche. Es
gibt so viele Titel,
die man einfach da
haben muss –
oder? Und die
vielen Bücher
unterstreichen
nachdrücklich,
dass ich Buch-
händler bin. 

Dass trotzdem
fast ein Drittel al-
ler Bücher über
Nacht beim Bar-
sortiment besorgt werden muss –
naja, der Kunde ist halt ein wan-
kelmütiges Wesen und will leider
doch immer das, was ich gerade
nicht habe. Dass von jedem Titel
in meiner Buchhandlung durch-
schnittlich im Jahr nur zwei  Ex-
emplare verkauft werden – übri-
gens in jeder Buchhandlung, un-
abhängig von der Größe – was
ficht mich das an, Zahlen sind
Schall und Rauch. Mein Steuer-
berater findet das leider nicht,
sondern jammert mir ständig et-
was von »mangelhafter Liquidi-
tät« vor. Über den Betriebsge-

winn rede ich nie, schliesslich bin
ich Buchhändler. 

Aber es geht auch anders: Mein
Laden ist freundlich und hell und
wirkt irgendwie sehr luftig. Könn-
te auch eine Galerie sein, oder
eine hippe Boutique, jedenfalls
fühlen sich alle spontan wohl hier.
Die Tapete ist bunt und vielfältig
– es sind die vielen schön gestal-
teten Cover der 6000 Bücher, von

denen ich mehr als
die Hälfte frontal
präsentiere – und
über Nacht ergän-
ze. Nein, beileibe
nicht mit den im-
mer gleichen Ti-
teln, Wechsel ist
angesagt.

Es gibt vier Argu-
mente für den
»neuen Buchhan-
del«. Erstens: We-

niger Auswahl macht mehr Um-
satz – mit viel mehr Titeln. Das
klingt paradox, aber es ist so. Dass
die Käufer schon von 24
Marmeladesorten »überfordert«
sind, und mehr kaufen, wenn nur
sechs Sorten zur Auswahl stehen,
war kürzlich auf einem Forum für
Verlage in München zu erfahren.
Wenn man nun die sechs
Marmeladesorten rotieren lässt,
verkauft man nicht nur insgesamt
mehr Gläser, sondern am Ende
des Jahres hat man auch mehr
Sorten verkauft, als der Nachbar
mit seinen 24 immer gleichen.

»Wenn Buchhandel
Spass machen soll,

dann muss das
Angebot jederzeit

frisch sein«
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Sie dürfen das glauben – und mit
Büchern verhält es sich ebenso. 

Zweitens: Übernachtbelieferung
hält das Lager schlank und vergrö-
ßert die Titelbreite. Wer den Vor-
teil der Übernachtbelieferung
konsequent ausnutzt, um im Re-
gal entstandene Löcher mit ande-
ren Titeln wieder aufzufüllen,
garantiert damit ein ein kulturell
vielfältiges Angebot. 

Drittens: Weniger Backoffice be-
wirkt mehr Verkauf. Wer im Büro
sitzt, kann keine Bücher verkau-
fen. Aber wer sich von Sorgen
und lästiger Arbeit befreit auf die
Kundenberatung konzentriert,
der verkauft auch mehr. 

Viertens: Weniger Titel erzwin-
gen Frontalpräsentation – und das
wiederum bewirkt Kauflust und
Umsatzsteigerung.  

Und was spricht darüber hinaus
unmittelbar gegen den »alten
Buchhandel«? Dreierlei. Zum
einen binden zu viele Bücher Ka-
pital, kosten Zinsen und überfor-

dern den Käufer. Dass mehr Titel
auch mehr Pflege bedürfen, ver-
steht sich von selbst. Vertreterge-
spräche über Remissionsgeneh-
migungen werden bei dieser Ti-
telflut nicht leichter. Ein Waren-
wirtschaftssystem ist da Pflicht,
aber auch das kann die
anfallende Arbeit nur leichter
machen, beseitigen wird es sie
nicht.

Zum anderen erzwingen Min-
destmengen Stopftitel und Stopfti-
tel verursachen teure Remissio-
nen. Die Remissionsquote liegt
zwischen  zehn und 20 Prozent.
Warum? Zum Beispiel wegen öko-
nomischer Verlockungen, etwa in
Form höherer Rabatte. Die
schlimmste Verlockung aber ist
eigentlich eine Strafe: »Wenn Sie
für mindestens 150 Euro be-
stellen, dann sparen Sie.« Da aber
der Lieblingstitel unbedingt nach-
bezogen werden muss, man das
natürlich beim Barsortiment aber
traditionell nur ungern tut, das Pa-

ket aber noch nicht voll ist, schaut
man halt, was der Verlag noch so
hat. Leider sind das alles Bücher,
die ich eigentlich gar nicht haben
will. Und so werden sie auch be-
handelt – und später remittiert. 

Und drittens kosten Partien, Por-
tofreistücke und anderer Schnick-
schnack viel mehr als sie bringen.
Wer im Büro Rechnungen auf Por-
tofreistücke und Partien kontrol-
lieren muss, der kann nicht vorne
Bücher verkaufen.

Fazit: Der alte Buchhandel wird
weiterleben, mit komplizierten
Verlagsbestellungen, tausenden
von Rechnungen im Jahr, teurem
Steuerberater, zu vielen Büchern
im Regal, zu vielen Reklamatio-
nen und Remissionen, zu viel Bü-
roarbeit und grandioser Selbstaus-
beutung. Solange, bis der Standort
und das ungenutzte Kundenpo-
tenzial für eine luftige, freundli-
che Buchhandlung von einer Ket-
te entdeckt wird.

Wenn Buchhandel Spass ma-
chen soll, dann muss das Ange-
bot jederzeit frisch sein, so fröh-
lich bunt wie der Wochenmarkt
und genauso saisonal, also stän-
dig wechselnd. Mit vertretbarem
Aufwand geht das aber nur mit
einer stark gestrafften Logistik,
mit Übernachtbelieferung in
Mehrwegbehältern und Einzel-
exemplaren unabhängig von
Mindestbestellwerten – also oh-
ne dass ich dafür ökonomisch be-
straft werde. b

Rationalisierung Weniger Titel, frontal
präsentiert, können auch mehr Vielfalt bedeuten.
Meint Lorenz Borsche und plädiert für ein
radikales Umdenken im Sortiment.
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Zuletzt erschienen
zum Thema
Rationaliseirung
die Beiträge von
Rutger Booß
(BÖRSENBLATT 17 /
2006) und
Wolf Sander
(BÖRSENBLATT 19 /
2006).


