Der Verlag ,Die lokale Zeitung
GmbH” unter der publizistischen
und wirtschaftlichen Fiihrung
von Barbara Reiser hat Maglich-
keiten aufgezeigt, den Markt fiir
regionale und lokale Zeitungen
durch neue Impulse zu beleben,
obwohl er weitestgehend gesat-
tigt scheint, soweit es die Gene-
rierung von Umsatzen aus Anzei-
generlosen betrifft.

Die monatlich erscheinende lokale
Zeitung bietet der Leserschaft Hei-
matbezug, Orientierung und eine
ganz personliche Ansprache. Sie
erreicht dies durch die Konzentra-
tion auf lokale Berichterstattung,
welche sich auf Personen, lokale
Vereine und Institutionen bezieht.
Wegen des wirtschaftlichen Erfol-
ges hat Barbara Reiser das Verlags-
konzept zu einem Franchisekon-
zept erweitert und in einem ersten
Schritt Stidhessen und das ostliche
Rhein-Main-Gebiet als Verbrei-
tungsgebiet ausgebaut. Das Kon-
zeptwird in vier Phasen bis zum Er-
folg umgesetzt und vereint jeweils

Bereits erfolgreich

Der Verlag Barbara Reiser

In anderen Orten des weiteren
Rhein-Main-Gebietes ist die lokale
Zeitung bereits sehr erfolgreich.
Mit fiinf Ausgaben erreicht die lo-
kale Zeitung iiber 130.000 Haus-
halte und rund eine Viertelmillion
potentielle Leser und Kunden. In
Mainz und seiner naheren Umge-
bung existiert das Blatt in meh-
reren Ausgaben seit iber sieben
Jahren.

Wahrend dieser Zeit wurde das
Konzept bezogen auf Inhaltsmix,
Gestaltung und Layout bestédndig
verfeinert. So kann die lokale Zei-
tung den Charakter eines einzelnen
Gebiets beriicksichtigen und die
ganz speziellen Themen aufgrei-
fen. Auch in Darmstadt und Um-
gebung hat die lokale Zeitung ihre
Stammleser gefunden und geht in
einzelnen Ausgaben ganz gezielt
aufihre Wiinsche ein.
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DAS UNABHANGIGE MAGAZIN FUR IHREN STANDORT

Das Konzept: Die lokale Zeitung

In vier Phasen zum Erfolg

publizistische und wirtschaftliche
Aspekte.

Die Zielgruppen

Die Themen sind so zusammenge-
stellt, daR mdglichst alle Alters-
gruppen angesprochen werden.
Sie sprechen mit Ihrer Zeitung
Schiiler, Senioren, Hausfrauen und
ihre Manner, Sport- und Kulturin-
teressierte, Gewerbetreibende und
Unternehmer an. Diese inhaltliche
Breite ist notwendig, um erstens
das Interesse der Leserinnen und
Leser zu wecken. Nur, wenn das ge-

wahrleistet ist, sind zweitens die
Gewerbetreibenden Ihres Erschei-
nungsgebietes bereit, die lokale
Zeitung als Medium fiir ihre Wer-
bung in Betracht zu ziehen. Die Le-
segewohnheiten Ihrer Zielgruppen
lassen sich aus den Erfahrungen
der anderen Ausgaben in demogra-
phisch vergleichbar strukturierten
Erscheinungsgebieten herleiten.

Die Themen
Grundsatzlich sollten die Themen

ganz {iberwiegend einen echten
lokalen Bezug haben. Dieser

Den Anzeigenkunden ansprechen

Printwerbung in der Argumentation

Das Interesse der Leserinnen
und Leser an Nachrichten aus
ihrer unmittelbaren Umgebung
nimmt stetig zu. In Zeiten, in
denen jeder von Globalisierung
und internationalen Markten
spricht, sehnen sich viele Men-
schen nach Heimat, guter Nach-
barschaft und Tradition.

Wie funktioniert die Werbung?

Fiir den Anzeigenkunden ist es
wichtig zu wissen, daB Printwer-
bung dann funktioniert, wenn die
journalistische Qualitat stimmt.
Wir berichten engagiert aus dem
unmittelbaren Umfeld unserer Le-
serschaft. Hierbei recherchieren
wir die Themen selbst und sorgen
so fiir eine gleichbleibende Quali-
téat. Die Leser wenden sich daher
bevorzugt denjenigen Zeitungen
zu, welche {iber ihre personlichen
Themen berichten. Bereits nach
sehr kurzer Zeit - dies zeigen die
Erfahrungen, die wir in anderen
Stddten gemacht haben - neh-
men die Leserinnen und Leserihre
lokale Zeitung als willkommene
Lektiire an. Gerade der ersten
Ausgabe bringen die Leser grofes

Interesse entgegen. Daher lohnt
es sich auch fiir den Anzeigen-
kunden, sich mit einer Anzeige zu
beteiligen.

Das richtige Format

Das kompakte Format der lokalen
Zeitung, das sogenannte Tabloid-
format, tragt zum komfortablen
Leseerlebnis bei und unterstiitzt
gleichzeitig die bessere Wahrneh-
mung der Anzeige. Das Verhdltnis
von 60 zu 40 zugunsten des redak-
tionellen Teils (@Rt die Werbung
insgesamt besser zur Geltung
kommen - die Zeitung sieht nicht
iiberladen aus.

Die Gestaltung

Die durchgehend vierfarbige Ge-
staltung macht die Zeitung nicht
nur lebendig, sondern verleiht ihr
auch eine gewisse Wertigkeit. Aus
diesem Grund verzichten wir auch
darauf, die Farbigkeit von Anzeigen
extra zu berechnen. Dies macht die
Kalkulation einfach und {ibersicht-
lich. Der Ideenpool anderer Her-
ausgeber tragt wesentlich zum
frischen Erscheinungsbild bei.

[aRt sich auf verschiedene Weise
herstellen: Durch die Darstel-
lung lokaler Personen, Vereine
und Institutionen. Mit einem
Bericht iiber eine Kiinstlerin aus
der Nachbarschaft erreichen Sie
kulturinteressierte ~ Menschen
mit einem gewissen Bildungs-
stand. Ein Bericht {iber eine El-
terninitiative in der Schule im
Nachbarort sprechen Sie Eltern
und Lehrer an. Der FulRballverein
in Ihrer Nachbarschaft freut sich
iiber regelméRige Spielben’chte
und nutzt Ihre Zeitung fiir seine
Offentlichkeitsarbeit. So haben

tung

Sie eine Situation geschaffen,
wo beide, der Verein und Sie, vom
Interesse der Leser profitieren.
Den Leserinnen und Lesern wird
schnell bewul3t, daB Ihre lokale
Zeitung eine willkommene Ergdn-
zung der tagesaktuellen Presse
ist und in ihrer Qualitdt die An-
zeigenbldtter meist ibertrifft.
Der Heimatbezug schafft die
sogenante Leser-Blatt-Bindung,
die als wesentliches Verkaufsar-
gument fiir Ihre Anzeigenkunden
dient. Sie und Ihre Journalisten
reprasentieren nach verhdltnis-
maRig kurzer Zeit das themati-
sche Interesse der Biirger Ihres
Gebietes.

Die erste Phase

Bewertung der personlichen Voraussetzungen

Die Tatigkeit als Herausgeber
einer lokalen Zeitung hat zwei
zentrale Aspekte. Die Tatig-
keit als selbstandiger Unter-
nehmer und als interessierter
Gesprachspartner fiir IThre Kun-
den und Leser.

Die Tatigkeit als selbstandiger
Unternehmer spielt naturgemaR
eine wichtige Rolle. Delegati-
onsfahigkeit, Uberblick, Gelas-
senheit und Zielstrebigkeit sind
zentrale Personlichkeitseigen-
schaften. Die Delegationsfahig-
keit ist hierunter die wichtigste:
Es ist praktisch und theoretisch
nicht moglich, auf Dauer eine
Zeitung alleine herauszubringen.
Dies beginnt mit der Sammlung
der redaktionellen Themen, setzt
sich {iber die Akquisition und der
Bearbeitung von Anzeigenauf-
trdgen fort und endet mit den
Verwaltungsaufgaben im Hinter-
grund. Den Uberblick behalten
Sie nur, wenn Sie bereit sind, ein-
zelne Aufgaben terminorientiert
und zielgerichtet abzuarbeiten.
Vertrauen in Ihre Mannschaft
fordert den Zusammenhalt des
Teams und verschafft Thnen den

notwendigen Freiraum fiir Ihre
wesentlichen Aufgaben. Mit der
Zielstrebigkeit erreichen Sie
personlich nicht nur einen be-
stimmten Status Quo, sondern
entwickeln Ihre Zeitungen und
Ihr Unternehmen weiter.

Als interessierter Gesprachs-
partner 6ffnen Sie sich den teil-
weise ganz personlichen Anlie-
gen und Bediirfnissen Ihrer Leser
und auch Ihrer Anzeigenkunden.
Wenn diese ein Grundvertrauen
in Ihre Person entwickeln, trauen
Sie Ihnen auch zu, ihren Auftrag
richtig abzuwickeln oder {iber
ihre Situation wirklichkeitsge-
treu zu berichten. Entduschtes
Vertrauen von Anzeigenkunden
und Lesern wird nur sehr schwer
wiederherzustellen sein. Ihre Er-
fahrungen in der Kundenanspra-
che sind der wesentliche Faktor
fir Ihren Erfolg in der zweiten
Phase.

Weitere Vorausetzungen sind das
Vertrauen Ihrer Bank, die Unter-
stiitzung Ihres Partners und die
Bereitschaft, hart fiir Thren Er-
folg zu arbeiten.



Die zweite Phase

Firmengriindung und Kapitalbedarf

Die Griindung einer GmbH voll-
zieht sich in der Niederlegung
des Gesellschaftervertrages
zwischen Die lokale Zeitung
GmbH und Ihnen, der Meldung
an das Handelsregister und die
Anmeldung an das Gewerbere-
gister.

Den Firmensitz wahlen Sie zu-
nachst nach finanziellen Ge-
sichtspunkten: Ein Biiro zuhause
ist die ideale Losung, da so hohe
Raumkosten vermieden werden
und schlicht kein Bedarf fiir
Biiroraume besteht.

Investitionshedarf

Als Ausstattung sollten ein lei-
stungsfahiger PC/ Notebook mit
einem farbfahigen, hochwerti-
gem Drucker, ein Internetzugang
mit Flatrate und ein Telefonan-
schluR  (Flatrate) vorhanden
sein. Ein Fahrzeug ist jedoch
auch unbedingt notwendig. Sie
sollten die Moglichkeit in Be-
tracht ziehen, Ihr bisheriges
Privatfahrzeug  beispielsweise

bei der DEKRA schdtzen zu lassen
und es zu diesem Betrag in Threm
Firmenvermdgen zu aktivieren.
Als Geschaftsfiihrer nutzen Sie
dann dieses Fahrzeug fiir alle
Fahrten - entweder dienstlich
und privat, dann mit der Ein-Pro-
zent-Regel oder nur dienstlich,
dann mit Fahrtenbuch.

Anfangskosten

Zu den Anfangskosten zéhlen die
Griindungskosten fiir die Gesell-
schaft, etwaiger Investitions-
bedarf und auch die Gebiihren
fiir die Franchisenahme. Diese
Gebiihren werden zwar zu Beginn
der Geschiftstatigkeit fallig - Sie
erhalten jedoch ein Darlehen zu
auBerordentlich giinstigen Kon-
ditionen von unserem Koopera-
tionspartner, welches {iber einen
Zeitraum von drei Jahren mit
vierteljahrlicher Tilgung zuriick-
zuzahlen ist. Mit den Gebiihren
erwerben Sie einen konkreten
Anspruch auf die volle Unterstiit-
zung des Franchisegebers.

Die dritte Phase

Einarbeitung und Erstausgabe

Das wichtigste zuerst: Sie sind
nicht alleine und werden auch
nicht alleine gelassen!

Thre Einarbeitung beginnt un-
ter dem Dach eines Lokalzei-
tungsverlages. Sie lernen jeden
einzelnen ProzeR von A wie An-
zeigenakquisition bis Z wie Zu-
stellung aus Beobachtung, mit
griindlicher Einweisung und un-
ter Kontrolle. Wir stellen Ihnen
Themenlisten zur Verfiigung,
welche Sie fiir Thre eigene Aus-
gabe zugrundlegen kénnen. Wir
unterstiitzen Sie beim Layout,
bei der Gestaltung von Graphiken
und beim Texten. N&tigenfalls
stellen wir Ihnen sogar Texte
zur Verfiigung. Ferner erhalten
Sie Muster fiir Ihren Akquisiti-
onsschriftverkehr: Anschreiben,
Serienbriefe, Faxvorlagen, An-
zeigenauftrage, Excel-Tabellen
fiir die Kundenverwaltung. Diese
Unterlagen habensichin der Pra-
xis bewdhrt und werden standig
noch verbessert.

Die Gebietsauswahl

Die lokale Zeitung GmbH bietet
Thnen im Rahmen des Franchise-
vertrags attraktive Gebiete an,
von denen Sie sich vier mog-
lichst benachbarte aussuchen.
Als wesentliche Kriterien fiir die
Auswahl sollten der persdnliche
Bezug zur Bevdlkerung, der Zu-
sammenhang von Einzugsge-
bieten und der Anschluf an be-
stehende  Erscheinungsgebiete

dienen. Entscheiden Sie sich fiir
ein Gebiet, beginnen Sie sofort
mit der Suche nach geeigneten
Redakteuren und Anzeigenak-
quisiteuren.

Gleichzeitig wenden Sie sich
- am besten in dieser Reihenfol-
ge - den Schliisselpersonen zu:
Biirgermeister, Gewerbevereine,
politische Parteien, wichtige
ortsansassige Vereine und Insti-
tutionen, und Sie stellen die Zei-
tung und die Idee dahinter vor.
Hier kommt es darauf an, mog-
lichst schnell Kontakte zu kniip-
fen, die sich redaktionell und
wirtschaftlich nutzen lassen.
Wir stellen Ihnen eine Vielzahl
moglicher redaktioneller The-
men zur Verfiigung, die sich auf
Ihr Gebiet iibertragen lassen.

Thre erste Ausgabe

Bei Ihren ersten drei Ausgaben
steht Ihnen ein kompetenter An-
sprechpartner fiir das Layout und
den Themenmix zur Seite.

Besonders wichtig: Die erste
Ausgabe erscheint erst, wenn
die geplanten Einnahmen die ge-
planten Kosten decken. Auf diese
Weise minimieren Sie Ihr wirt-
schaftliches Risiko. Soweit es die
Akquisition betrifft, kdnnen Sie
sich viele Tips bei den erfahrenen
Mitarbeitern einholen.
Weiterhin stehen AdreRdateien
zur Verfiigung, die lediglich ei-
ner gewissen Qualifizierung be-
diirfen.

Die«.£eitung

H DAS MAGAZIN FUR DEN KOMMENDEN HERAUSGEBER

Liebe Leserin, lieber Leser,

an dieser Stelle wende ich mich
iiblicherweise an meine Lese-
rinnen und Leser - ganz per-
sonlich. Ich tue dies in meiner
Zeitung und das ist ein beson-
deres Gefiihl. Allerdings habe
ich hierfiir hart gearbeitet, habe

Editorial

Fehler begangen und verschie-
dene Konzepte aufgestellt und
wieder verworfen. Letztendlich
habe ich gemeinsam mit vielen
wertvollen Mitarbeitern einen
Verlag geschaffen, in dem unsere
Zeitungen entstehen, Monat fiir
Monat, Ausgabe fiir Ausgabe. Wir
sitzen oftmals bisin die Nachtam
Layout oder warten buchstéblich
bis zur letzten Minute auf fehlen-
de Druckunterlagen von Kunden.
Wir haben unsere Erfahrungen
gemacht: Die Guten geben wir
an Sie weiter - vor den Schlech-

ten mochten wir Sie bewahren.
Sie erhalten ein erprobtes Kon-
zept, mit dessen Hilfe Sie sich
am Markt behaupten konnen. So
dass Sie sich auch bald in einem
Editorial an IHRE Leserinnen und
Leser wenden werden.

Ihre Barbara Reiser M.A.
Herausgeberin

Die Lokale Zeitung

Zurzeit gibt es lokale Zeitungen in folgenden Stadten und Gemeinden:
Mainz, Miihlheim, Dieburg, Darmstadt, Weiterstadt, Bensheim, Zwingenberg, Messel, Eltville, Oestrich-Winkel,
Laubenheim, Lorch, Nierstein, Bodenheim, Walluf, Kiedrich, Schlangenbad , Seligenstadt, Mainz, Heidesheim,
Worrstadt, Zornheim Ingelheim, Hochheim, Nackenheim, Geisenheim, Riidesheim, Essenheim, Nieder-Olm...

Die ersten Ausgaben sind an
die Haushalte verteilt. Sie
fithlen sich schon wie ein alter
Hase?

Von hier an geht es weiter: Das
nachste Gebiet wartet schon.
Mit den Erfahrungen aus Ihrem
ersten Erscheinungsgebiet neh-
men Sie die ndchste Ausgabe in
Angriff. Voraussetzung hierfiir
ist, daR das erste Gebiet redak-
tionell und akquisitorisch ,eini-
germallen” autark ist. So konnen
Sie Thre Aufmerksamkeit der er-
neuten Erstakquisition und der

Die vierte Phase

Ausweitung und Konsolidierung

erneuten Kontaktaufnahme mit
den Schliisselpersonen des neu-
en Gebietes widmen. Die idealen
Zeitpunkte fiir die erste Ausgabe
sind Ende April und Ende Sep-
tember. Der Franchisevertrag
zwischen Ihnen und der Mutter-
gesellschaft sieht vor, daR Sie
innerhalb eines Zeitraumes von
zwei Jahren alle vier Gebiete mit
einer Ausgabe besetzt haben. Am
Ende haben Siein jeder Woche ei-
ne Ausgabe und Sie erreichen in
jedem Monat abhdngig von der
Bevolkerungszahl Ihrer Gebiete
bis zu 80.000 Haushalte. Bis da-

hin haben Sie ldngst eine stabile
Redaktion fiir jedes Gebiet und
erfolgreiche  Anzeigenakquisi-
teure gefunden.

Konsolidierung

Diestetige Konsolidierung nimmt
einen groRen Teil Ihrer tatsdch-
lichen Arbeitszeit ein: redaktio-
nell und wirtschaftlich sollten
Sie stdndig nach Verbesserung
streben. Sie werden sehen, dal}
dies die wahre Herausforderung
darstellt und das wahre Erfolgs-
erlebnis bringt.

Unbezahlbar! Die Kooperation mit den anderen Franchisenehmern: |

Sie sind nicht alleine! Eine wirklich gut funktionierende Partnerschaft unter den Herausgebern mindert
durch teils weitreichende Kooperationen in personellen und fachlichen Angelegenheiten Ihr finanzielles
Risiko und gibt Thnen Halt und ein riesiges Reservoir an guten Ideen fiir den Verkauf und Ihr Produkt.

In Verbindung mit den im Vergleich sehr giinstigen Einkaufskonditionen der Fremdleistungen geniefSen Sie

handfeste finanzielle Vorteile.

Ein Blick auf die Wertschopfungskette

Zur Kostensituation eines Lokalzeitungsverlags

Zundchst werfen wir einen Blick
auf die Umsatzerldse: Diese ent-
stehen zu fast 100 Prozent aus
Einnahmen aus Verkauf von
Anzeigenraum. Am Anfang be-
ginnen Sieselbst mitdem Verkauf
- hierbei sind Sie bereits nach
kurzer Zeit auf Unterstiitzung
angewiesen. Idealerweise finden
Sie eine Kraft mit Erfahrung im
Bereich Anzeigenakquisition.

Fremdleistungen

Die Herstellungkosten nehmen
in den Fremdleistungen den

grolRten Anteil ein: Die Druck-
kosten richten sich nach der Sei-
tenzahl (am Anfang 16 Seiten)
und der Druckauflage (abhéngig
vom Gebiet zwischen 13.000 und
20.000 Exemplaren). Die Kosten
fir den Seitenumbruch, also
das Layout der Zeitung werden
abhangig von der Seitenzahl
gerechnet. Die Logistikkosten
fiir Verteilung an die Haushalte
sind wiederum abhdngig vom Ex-
emplargewicht, dem Gebiet und
der Auflage. Gegebenenfalls muR
eine Zufiihrung der Exemplare in
das Verteilgebiet beriicksichtigt

werden. Freie Redakteure werden
iiblicherweise mit einem Betrag
je Zeile bezahlt.

Bei den Sonstigen Betrieblichen
Aufwendungen sind die Kosten
fiir Porto und Kommunikation
die bedeutendsten Posten. Ihre
Kfz-Kosten nehmen ebenfalls
einen wesentlichen Betrag in
Anspruch.

Ab der dritten, vierten Ausgabe
ergibt sich ein Ertrag, derje nach
Akquisitionsgeschick und Perso-
nalsituation einer Rendite von
17 Prozent entspricht.
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