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keting Vakinforma

Vakbladen naar kleinere uitgeverij

Vaktitels van grote uitgeverijen worden opgekocht door enkele middelgrote spelers

Grote uitgevers zijn er niet in geslaagd genoeg geld te verdienen aan vaktijdschriften en verkopen ze daarom nu door aan kieinere ultgeefbedrijven.

Richard Smit

Amsterdam

Elsevier Retail, een vakblad en
websitemetvakinformatie,isper1
januari uit de lucht gehaald. Po-
gingen om de zaak te verkopen
zijn mislukt. Drie tot vijf mensen
krijgen huncongé, twee zijnerbin-
nen de uitgeverij Reed Business
Media herplaatst. Hoewel alle be-
zoekersrecords zijn gebroken en
de waardering volgens de makers
torenhoogis, iservolgensde uitge-
verij commercieel niet genoeg
mee te verdienen.

Dat gelde zeker niet alleen voor
deze titel, maarvoorveel vakinfor-
matie bij de beursgenoteerde on-
dermneming. Het zakenblad FEM
Business werd vorig jaar al opge-
doekt. Eenvijftal titels, waaronder
Elsevier Voedingsmiddelenindus-
trie en Metaal Magazine, zijn pera
januari verkocht aan de Leeuwar-
der uitgeverij Eisma Media Groep.
De wvaktitels Meat & Meal en
Slagerswereld.nl werden samen-
gekneed tot Vieesmagazine.

Persbureau Reuters legde de
hand op een intern memo waarin
staat dat Elsevier nog meerverlies-
lijdende tijdschriften verkoopt.
Andere titels, waarbij dat niet luke,
zullen verdwijnen. Volgens Reed
Business is dat het gevolg van
structurele veranderingen in de
vitgeefwereld, die versneld wor-
den door de recessie. Het bedrijf
wil verder geen toelichting op die
plannen geven. Dat zou maar Lot

negatieve publiciteit leiden en bo-
vendienzit deuitgeverijmiddenin
een strategiewijziging.

Het beeld is niettemin wel dui-
delijk. Grote vitgeverijen van vak-
informatie, zoals Elsevier en Klu-
wer, kunnen niet goed uit de voe-
ten met de vaak kleine titels die ze
eerder uit-de marke visten. De vak-
bladen zagen in 2009 de inkom-
stén uit printadvertenties afne-
men met ongeveer 20% . Voor de
beursgenoteerde uitgevers
schommelenze teveelmee metde
conjunctuur. Daar houden hun
aandeelhouders niet van.

‘De dure overhead van grote uit-
gevers gaat ook over de kleine
titels’, zegt directeur Hein Bronk
van MYbusinessmedia in Deven-
ter, dat 11 vakbladen en 15 websi-
tes exploiteert. De grote spelers
hebben bovendien te maken met
aandeelhouders of venture capita-
listen die een rendement verlan-
@en van 15%, terwijl een kleinere
uitgever best een tijdje genoegen
neemt met minder. Die bedrijven
kunnen die kleine kruimels op de
tafel ook niet de aandacht geven
die ze nodig hebben,

Kleinere uitgevers daarentegen

MYbusinessmedia
voert op dit moment
overnamegesprekken
om te groeien van

€15 min omzet nu,
naar€30a€35min
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kunnen met diezelfde titels nog
wel geld verdienen. ‘Dat heelt te
maken met aandacht voor abon-
nees en adverteerders waar je va-
ker mee praat’, zegt Bronk. ‘Met
persoonlijke contacten en klein-
schalige evenementen. Voor klei-
ne, specialistische titels, zoals wij
Bengels hebben overkindermode,
lopen de advertentie-inkomsten
niet terug. Terwijl de hele markt
23% tot 26% inleverde, is de terug-
gang  voor MYbusinessmedia
IMAaAr 15% tot 16%."

In de ogenvan Bronk en andere
uitgevers hebben grote uitgeefbe-
drijven hun geld te veel op interne-
treclame gezet, De printuitgaven
zijn er maar bekaaid van afgeko-
men. ‘'Print heb je nodig', meent
Bronk. ‘Neem de binnenvaart-
schippers. Ik ken geen groep die
vaker online is, maar hel blad
Schuttevaer lezen ze gewoon op
papicr.Voorhetarchiefen historie
van viachtprijzen op internet blij-
ken ze te willen betalen. Je kunt
dus best geld vragen voor verdiep-
te online informatie, ook als je
daarmee printabonnees verliest.’
Daammaast doet het bedrijf ook ad-
vieswerk voor opdrachtgevers die
willen dat hun websites sneller ge-
vonden worden.

Veelvan de drieduizend Neder-
landse vaktitels komen weer te-
recht bij middelgrote vitgeverijen
zoals de zijne, voorziet Bronk. Hij
is zelf een voorbeeld van die her-
groeping van de marktvoorvakin-
formatie. Hij nam eerder met het

ADVERTENTIE

lr.,:-;B.NR Maandagavonddebat

private-equitybedrijf Berk Pan-
ners titels als Schoenvisie, Auto-
maobiel Management en Textilia
over van zijn voormalige werkge-
ver Kluwer envan VNU,

En daar houdt het niet op.
MYbusinessmediaisnogsteedsop
overnamepad. ‘Van de €14 min of
€15 min omeet die we nu draaien,
willen wij naar een omzet van €30
mintot €35 min’, zegt de directeur.
Hetgaat omeen paar grotere acqui-
sitiesenomeen paar kleing overna-
mesvan elk €2 min. De onderhan-
delingen daarover lopen nu.

Hij is niet de enige. Wout van
der Poel is in Nederland directeur
van Weka, cen Duitse uitgeverij

Minder inkomsten
Vaktijdschriften

Hoeveel de markt voor
vakinformatieis ingezakt, is
niet precies vast te stellen. Bij
de Stir, waar het bezoek aan
websites wordt bijhouden, zijn
maar twee vakbladuitgevers
aangesloten. Het Oplage
Instituut (HOI) houdt alleen de
betaalde verspreiding van de
papieren vakbladen bij en daalt
al jaren. De inkomsten uit
advertenties zijn in de loop van
2009 met 195 gekelderd, blijkt
uit Nielsen-ciifers. De bruto
medlabestedingenin
vaktijdschriften daalde van
€219 min naar €177 min.
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van vakinformatie die in vijf lan-
den opereert. Die heeft per 1 janu-
ar drie vakbladen overgenomen
van Arko Uitgeverij in Nieuwegein.
‘Wij hebben de ambitie om te
groeien naar meer dan €10 min
omzet €n een man of 60 tot 7o',
zegt Van der Poel. ‘Dat is eenmini-
male schaalgrootte om de forse
overhead en investeringsbehoefte
te rechtvaardigen en dus zijn we
constant in gesprek om nieuwe
overmnames te realiseren.*

Egbertvan Hes, algemeen direc-
teur van Eisma Media Groep, zegt
altijd geinteresseerd te zijn in
mooie titels, maar wil niet kwijt of
hij nuovernamegesprekkenvoert.
Eisma heeft nu twintig vaktitels,
waaronder Bulk, De Molenaar ¢n
Plattelandpost. De bladen die het
bedrijf kocht van Elsevier verster-
ken de portefeuille bouwbladen
en industrietitels, ‘Dat heeft als
voordeel dat advertenties en ari-
kelen in verschillende titels kun-
nenworden geplaatst. *

“Wij geloven datje metvakinfor-
matie nog steeds geld kunt verdie-
nen', zegt Van Hes, ‘Het is alleen
niet makkelijk. Enerzijds zit de
economie niet mee, maareris cok
een verschuiving in hoe mensen
informatie tot zich nemen en wat
ze ervoor willen betalen. Internet
is in het verleden als marketing-
tool gebruikt. Bij internet zijn we
het normaal gaan vinden dut alles
gratis is. Ik maak me er wel eens
zorgen over hoe we nog tot goede
verdienmodellen komen.'
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