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Article-per-view als Alternative zum
klassischen Zeitschriftenabonnement ?
Uberlegungen zum Projekt PEAK

Martin Karlowitsch

Elektronische Zeitschriften sind das derzeit am stérksten wachsende Seg-
ment auf dem Markt elektronischer Medien. Verlage arbeiten mit Hochdruck
an verschiedenen Distributionsformen, und Bibliotheken entwickeln, nicht zu-
letzt aufgrund des rasanten Preisanstiegs fir gedruckte Zeitschriften, neue
Modelle fur die Versorgung ihrer Klientel mit Zeitschriftenliteratur. Fir sie stellt
sich die Frage, wie die verschiedenen Zugangsmdglichkeiten am ginstigsten
in ein Gesamtkonzept integriert werden kénnen. Was muB3 noch als Print-Abo
gehalten werden? Bei welchen Titeln kann man ausschlieBlich auf die elektro-
nische Version umsteigen? Wann ist es geboten, auf Dokumentlieferung aus-
zuweichen oder article-per-view-Modelle anzubieten? Auf diese und &hnliche
Fragen missen Bibliotheken in Zukunft eine Antwort finden. Vor diesem Hin-
tergrund stellt der folgende, im Rahmen des DFG-Projektes ACCELERATE"
an der ULB Dusseldorf entstandene Beitrag anhand eines konkreten Beispiels
betriebswirtschaftlich fundierte Uberlegungen zur Einbindung eines article-
per-view-Modells an.

1. Das PEAK-Projekt

Bei dem Beispiel handelt es sich um das Projekt PEAK (Pricing Electronic
Access to Knowledge), ein von der Universitat Michigan in Kooperation mit
dem Verleger Elsevier im Sommer 1997 gestartetes, zweijahriges Projekt, bei
dem im Rahmen eines Feldversuches eine Analyse neuartiger Formen des
Zusammenspiels von Preisdifferenzierung und Preisbindelung fiir elektroni-
sche Zeitschriften vorgenommen werden sollte.” AuBerdem soliten die in die-
sem Zusammenhang erhobenen Daten dazu dienen, eine MaBgréBe zur
Quantifizierung des Wertes einer Zeitschrift bzw. ihrer Inhalte zu entwickein.

Die Zusammenarbeit mit Elsevier erlaubte es der Universitat Michigan, einen
Host Service fur alle 1.110 Elsevier-Zeitschriften aufzubauen und zu mana-
gen, auf den sowohl Bibliotheken anderer Universitdten als auch individuelle
Nutzer dieser Bibliotheken - nach einer entsprechenden Registrierung - zu-
greifen konnten. Wahrend der Projektzeit partizipierten zehn Universitétsbi-
bliotheken und zwei unternehmenseigene Bibliotheken an PEAK. Dabei fun-
gierten sie einerseits als Nutzer des Zeitschriften-Liefersystems und anderer-
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seits als Datenlieferant fur die Experimente beziiglich des simultanen Einsat-
zes von Preisdifferenzierung und -biindelung.

Der im Zuge von PEAK angestellte Versuch basiert auf dem Verstandnis einer

straditionellen* Print-Zeitschrift als Biindel von Ausgaben, wobei jede davon

wiederum ein Bundel von Artikeln ist, welche wiederum ein Blindel von biblio-
graphischen Informationen, einem Abstract, Text und Abbildungen darstellen.

Liegen derartige Zeitschriftenblindel in elektronischer Form vor, gibt es viel-

faltige Mdglichkeiten, die darin enthaltenen Informationen zu ,entbindeln”,

d.h. in ihre  kleinsten Einheiten” zu zerlegen und diese jeweils auch isoliert

verfiigbar zu machen und dafir natirlich auch ,jisolierte Einzel-Preise zu

verlangen. Z.B. wére es denkbar - wie es derzeit vielfach bereits Usus ist -
nach einer Stichwortsuche alle passenden Abstracts zu liefern oder aber -
weitaus fortschrittlicheyr - alle themenspezifischen Zitate. Um die denkbaren

Produktbiindel auf ein handhabbares MaB zu reduzieren und die Auswertung

der Projektergebnisse auf eine hinreichende Grundgesamtheit stellen zu kén-

nen, wurden den Teilnehmern an PEAK drei Blindel angeboten. Dabei lehnen
sich die ersten beiden Blndel an die derzeit am meisten beobachtbaren For-
men der Bereitstellung elektronischer Zeitschriften an, wéhrend das dritte

Bundel innovativerer Natur ist. Die drei von PEAK offerierten Produktbindel

lassen sich mit folgenden zentralen Charakteristika einfiihrend skizzieren:

o Je Artikel": Diese Lieferform entspricht der derzeitigen Dokumentlieferpra-
xis in Deutschland. Individuelle Nutzer kénnen hier gegen eine bestimmte
Gebihr eine Kopie eines genau angegebenen, speziellen Artikels zur per-
sénlichen Nutzung bestellen.

e Traditionelles Abonnement": Sowohl institutionelle (d.h. Bibliotheken) als
auch individuelle Benutzer erlangen einen im voraus bezahlten Zugang zu
dem kompletten Inhalt ausgewdhlter Zeitschriftentitel. Aufgrund des be-
grenzten zeitlichen Projektrahmens umfaBte ein derartiges ,traditionelles
Abonnement” in diesem Fall - ausnahmsweise - die Jahrgdnge 1997 und
1998.

o ,Generalisiertes Abonnement”: Bei dieser Form der Preisblindelung handelt
es sich um den innovativsten Ansatz im Kontext von PEAK. Diese Méglich-
keit kommt der idee nahe, eine kundenindividuelle Sammelbestellung aus
Artikeln verschiedener Zeitschriften durchzufihren und die dabei erhalte-
nen Artikel spater auch anderen Nutzern zugénglich zu machen. Dieser
Service wurde angeboten fiur die Jahrgange 1996 bis 1998.

Bevor diese verschiedenen Mdglichkeiten der Preisbiindelung und die damit
korrespondierenden Formen der Preisdifferenzierung en detail vorgestellt und
in ihren Auswirkungen fur die Integration in ein Erwerbungsmodell analysiert
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werden, soll zunéchst der betriebswirtschaftliche Hintergrund dieses Projek-
tes schlaglichtartig in den Vordergrund riicken.

2. Betriebswirtschaftlicher Hintergrund

Wie bereits einfilhrend konstatiert, sollen mit Hilfe von PEAK Informationen
Uber die Moglichkeiten der Preisdifferenzierung und der Preisbiindelung bei
elektronischen Zeitschriften gewonnen werden. Da PEAK mafigeblich von El-
sevier unterstiitzt wird, ist anzunehmen, daB die Ergebnisse dieses Projektes
nicht nur den wissenschaftlichen Zielen der Universitat Michigan dienen, son-
dern daB Elsevier auf diese Weise Optionen fir das zukinftige Ertragsmana-
gement testet. PEAK kann daher als ein denkbarer Indikator fiir potentielle
Preisstrategien der Verlage gesehen werden. Mithin erscheint es ratsam, zur
Analyse von PEAK neben die bibliothekarische auch eine betriebswirtschaftli-
che Perspektive zu stellen, damit sowohl Zweck als auch Konsequenzen von
verschiedenen Varianten der Preisgestaltung transparenter werden.

2.1 Preisdifferenzierung

Der Terminus Preisdifferenzierung beschreibt die Tatsache, daB eine identi-
sche Ware oder Leistung an verschiedene Kunden bzw. Kundengruppen zu
unterschiedlichen Preisen verkauft wird. Das angestrebte Ziel einer Preisdif-
ferenzierung liegt fur Unternehmen in einer erhofften Gewinnsteigerung, die
aus der Abschopfung der sogenannten Konsumentenrente resultiert. Diese
charakterisiert diejenige UmsatzeinbuBe fur einen Anbieter, die darauf zurick-
zufihren ist, daB ein Teil der Nachfrager einen héheren Preis fur die jeweilige
Leistung zu zahlen bereit wére, der Anbieter aber durch das Setzen eines ein-
heitlichen Preises fir den gesamten Markt auf diese hdhere Zahlungsbereit-
schaft quasi verzichtet.” Eine Preisdifferenzierung dient also dazu, sich die
unterschiedliche Preisbereitschaft einzelner Kduferschichten zunutze zu ma-
chen. Die nachstehende Abbildung visualisiert einfihrend den Effekt der
Preisdifferenzierung, der sodann detailliert erléutert wird.
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Nachfrage Nachfrage
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In der obigen Abbildung soll zunachst der Fall A betrachtet werden, der den
Zusammenhang zwischen Preis und Nachfrage mit Hiife der sogenannten
Preis-Absatz-Funktion darstellt.” Es ist zu erkennen, daB je weiter man auf der
Preisachse nach rechts gelangt, d.h. je héher der Preis ist, desto niedriger ist
die korrespondierende Nachfrage. Mit anderen Worten: die Preis-Absatz-
Funktion demonstriert den - trivialen - Zusammenhang zwischen steigenden
Preisen und fallender Nachfrage. Der Abbildung kann entnommen werden,
daB ein Anbieter mit einem Preis P1 die Nachfrage N1 generiert. Unter der
Pramisse, diese Nachfrage auch bedienen zu kdnnen, ergibt sich der Umsatz
des Anbieters als Produkt aus Preis und Absatz (bzw. Nachfrage), wie es die
mit | markierte Fliche andeutet. Der Fall B visualisiert den Effekt der Ausnut-
zung von unterschiedlichen Zahlungsbereitschaften. Hier offeriert der Anbieter
sein - identisches! - Produkt zu den Preisen P1, P2 und P3. Es ist deutlich zu
erkennen, daB einige Abnehmer dieses Produkt auch zu dem héheren Preis
P3 kaufen und daher ein zusétzlicher Umsatz in Héhe der mit Ill gekennzeich-
neten Fldche entsteht. AuBerdem lockt der niedrige Preis P2 zusétzliche
Kéufer an, so daB8 auBerdem die mit Il hervorgehobene Flache als weiterer
Umsatz entsteht. Als Fazit dieses Beispiels kann festgehalten werden, daB
das Instrument der Preisdifferenzierung zu Umsatzsteigerungen fur den An-
bieter fuhrt, allerdings nur, wenn er seine tatséchlichen und potentiellen Kun-
den in genau voneinander abgrenzbare Gruppen teilen kann. Die Faktoren, die
diese - zumeist schwierige - Trennung unterstlitzen, haben vielféltige Formen
der Preisdifferenzierung herbeigefiihrt:”
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e Personenbezogene Preisdifferenzierung: Es erfoigt eine Differenzierung
nach personlichen Merkmalen der tatsdchlichen und potentiellen Abneh-
mer, z.B. nach Alter, Einkommen oder Beruf. Ublich ist diese Form der
Preisdifferenzierung bei Eintrittspreisen fur kulturelle Einrichtungen oder bei
Fahrpreisen von Transportunternehmen.

o Réaumliche Preisdifferenzierung: Bei der rdumlichen Preisdifferenzierung
werden fir regional abgegrenzte Teilmarkte unterschiedliche Preise gefor-
dert, die nicht in den Transportkosten begriindet sind. Ein Beispiel sind die
unterschiedlichen Mietpreise fur Leihwagen in verschiedenen Landern.

o Zeitliche Preisdifferenzierung: Hier werden die Preise fiir eine identische
Leistung im Zeitablauf variiert, wie dies z.B. bei Telefongesprachen (Unter-
schiede wahrend eines Tages) oder bei Reisen (Haupt- und Nebensaison)
der Fall ist.

e Quantitative Preisdifferenzierung: Eine quantitative Preisdifferenzierung
liegt vor, wenn sich der Stiickpreis in Abhangigkeit von der abgesetzten
Menge andert, wie dies u.a. bei Mengenrabatten oder unterschiedlichen
PackungsgroBen der Fall ist.

2.2 Preisbiindelung

Neben der Preisdifferenzierung stellt sich die Preisbiindelung als weiteres in-
strument des Preispolitik dar, mit dem die Konsumentenrente abgeschopft
und zusétzliche Umsatze - aus Sicht des anbietenden Unternehmens - gene-
riet werden sollen. Dabei bedeutet Preisbliindelung, daB Anbieter mehrere
ihrer Erzeugnisse oder Leistungen zu einem Paket zusammenfassen und die-
ses dann zu einem Biindelpreis verkaufen.” Beispiele hierfir sind Theater, die
unterschiedliche Auffihrungen zu einem Abonnement verknipfen, oder auch
McDonalds mit seinem BigMac-Menl. Eine besondere Bedeutung wird der
Preisblindelung im Dienstleistungssektor zugesprochen, wo beispielsweise
Reiseveranstalter Pauschalreisen anbieten, die neben dem Flug und dem Ho-
tel auch einen Mietwagen und ein abendliches Programm umfassen.

Drei Argumente lassen die Preisbindelung fur Unternehmen attraktiv wer-
den.” Erstens resultiert aus der Verkniipfung von Einzelleistungen zu einem
Paket eine Reduktion von Produktions-, Transaktions- und Informationsko-
sten. So missen z.B. die Marketingaufwendungen bei einem Bundel nicht
mehr auf die einzelnen Leistungen gestreut werden, sondern kénnen sich ge-
zielt und damit effizient auf das komplette Paket richten. Das zweite — und si-
cherlich auch im Rahmen vom PEAK interessantere ~ Argument fur eine
Preisbindelung ist aber die oben erwéhnte Mdglichkeit der Abschdpfung der
Konsumentenrente, die im folgenden wiederum an einem kleinen Beispiel
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vorgestellt werden soll.? Vorab ist aber drittens anzufiihren, daB mit der Preis-
bundelung auch der Kreis der potentiellen Abnehmer der Einzelleistungen
vergréBert werden kann, so daB sich durch die Preisblindelung auch neues
Umsatzpotential erschlieBt. Nun aber zur Veranschaulichung der Wirkung der
Preisblindelung:

1) @ [t)] @ ®) 6) Y]
Nach- Produkt A |Maximalpreis| Bundel aus [Umsatz bei |Umsatz bei [|Zusétzlich
frager Produkt B AundB |PreisA=4 |einemBln- {abgeschopfte

PreisB =5 |[delpreis Konsumen-
£=9 von A+B = 7 (tenrente

1 7 2 9 4 7 3

2 3 6 9 5 7 2

3 6 4 10 4 7 3

4 3 4 7 0 7 7

Summe 13 28 15

Nach diesem Beispiel bekunden die Personen 1, 2, 3 und 4 ihre Bereitschaft,
die Produkte A und B zu erwerben, aber héchstens zu den in Spalte 2 und 3
angegebenen Preisen. Sofern der Anbieter einen Preis fir A von 4 Geldein-
heiten (GE) und fur B von 5 GE verlangt, erzielt er einen Umsatz von 13 GE
(Spalte 5). Werden die beiden Giter hingegen zu einem Biindel zusammen-
gefaBt und zu einem Paketpreis von 7 GE angeboten, ergibt sich unter Be-
riicksichtigung der individuellen Preisbereitschaften (vgl. Spalte 4) ein Umsatz
von 28 GE (Spalte 6). Mittels der Preisbiindelung gelingt es also, die zusétzii-
che Konsumentenrente in Héhe von 15 GE abzuschopfen.

Dieses beliebig erweiterbare Beispiel legt nahe, daB die Preisbindelung eine
geeignete marketingpolitische MafBinahme ist, um die Marktposition eines
Unternehmens zu festigen oder Wettbewerbsvorteile gegentiber Konkurrenten
zu erzielen. Allerdings muB3 man dazu vor allem fundierte Kenntnisse der kun-
denspezifischen Maximalpreise sowohl fiir die Einzelkomponenten als auch
far die in Betracht gezogenen Bindel haben - Informationen die fir das Er-
kenntnisobjekt ,elektronische Zeitschriften® im Rahmen von PEAK erhoben
wurden.

3. Der Versuchsaufbau im Detail

Um dies zu erreichen hat die Universitit Michigan, wie bereits einleitend skiz-
ziert wurde, drei verschiedene Produktblindel angeboten. Dabei riickt vor al-
lem die jeweils zu zahlende Gebuhr (fir den Nutzer von PEAK) und die Lei-
stung, die man fiur diese Gebuihr erhélt, in das Zentrum des Interesses. Bi-
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bliotheken, die an PEAK partizipierten, um ihren Nutzern Zugang zu den On-
line-Zeitschriften von Elsevier zu bieten, wurden mit zwei unterschiedlichen
Gebuhrenarten konfrontiert: den artikelabhdngigen und den artikelunabhangi-
gen. Letztere fielen ungeachtet der konkreten Bestellung eines Artikels fur je-
de teilnehmende Bibliothek an und schlugen sich in einer an die Universitat
Michigan zu zahlenden Servicegebihr nieder. Als ,Leistung” erhielten die an
PEAK teilnehmenden Bibliotheken fur alle Nutzer eines PCs mit ihrer IP die
Lizenz zur Recherche in einer Datenbank, die die bibliographischen Angaben
und Volitexte aller Elsevier-Artikel der Jahre 1996 bis 1999 umfaBte. Die Hohe
dieser als IPL (Institutional Participation License) bezeichneten GeblUhr konnte
trotz Nachfragens bei der Universitat Michigan nicht ermittelt werden, da sie
in Abhangigkeit von der (nicht ndher operationalisierten) GréBe der teilneh-
menden Bibliothek festgelegt wurde. Die Hohe der artikelabhangigen Gebiih-
ren variiert zwischen den jeweils angebotenen Produktbindeln, so daB diese
nun in einer Ubersichtstabelle en detail vorgestellt werden. Anzumerken ist
dabei noch, daB im Rahmen von PEAK jeder Teilnehmer von diesen drei Bin-
deln jeweils nur zwei auswahlen durfte, so dafl er sich von vornherein gegen
eine ihm angebotene Alternative entscheiden muBte. Diese Alternativen las-
sen sich folgendermaBen kennzeichnen:
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Alternative lMerkmaIe Zugangsmodelle
Institutioneller Zugang Individuelier Zugang

"Jo Artikel" Preis je Artikel ) ) ) 7 US-Dollar

Trager dor Artikel- Diese Alternative wird

9 institutionellen Kunden, Privatnutzer
auswahi 2.B. Bibliotheken nicht
Zugangsberechtigung| " Beschrinkung des Zugriffs

zu einem bezahlten
Artikel

angeboten, sondern nur
"Privatkunden”

auf den einzelnen,
zahlenden Nutzer

[FTraditionelles

Preis je Zeitschriften-

Variante 1: Bibliothek hat ein

Artikel

Abonement” Jausgabe Print-Abo: 6 US-Dollar 6 US-Dollar
Variante 2: Bibliothek hat kein
Print-Abo: 6 US-Dollar plus
10% des Abopreises der Print- 6 US-Dollar
Ausgabe
Variante 3: Bibliothek kiindigt
bestehendes Print-Abo: 6 US-
Dollar plus vollen Preis fir das 6 US-Dollar
Print-Abo
Trager der Artikel- |0 Nutzer der Bibliothek Privatnutzer
auswahl
Zugangsberechtigung
zu einem bezahiten |Alle Nutzer der Bibliothek Priatnutzer
E Artike!
"Generalisier- |Preis je Artikel 548 US-Doliar fur ein Bundel |[100 US-Dollar fir ein
tes Abonne- aus 120 Artikeln, die mit TANs |Bundel aus 25 Artikeln; 50
ment® erworben werden kdnnen US-Dollar fiir jedes weitere
25er Bindel
Tréger der Artkel- 1. Nutzer der Bibliothek  |Privatnutzer
auswahl
Zugangsberechtigung
zu einem bezahlten |Alle Nutzer der Bibliothek Privatnutzer

Neben diesen drei zentralen Merkmalen der jeweils angebotenen Alternativen
sind einige weitere Konditionen der Teilnahme an PEAK beachtenswert:

1.

Zuniachst ist zu konstatieren, daB Nutzer, die die Moglichkeiten von PEAK

als Privatperson, also nicht (ber eine zwischengeschaltete Bibliothek
wahrnehmen wollten, dieses Angebot nur mit einer Kreditkarte bezahlen
konnten. Auch fur die Abrechnung zwischen einer partizipierenden Biblio-
thek und der Universitdt Michigan wird in den Unterlagen zu PEAK stets
die Kreditkarte als favorisiertes Zahlungsmittel angegeben.

Weiterhin ist zu bemerken, daB der Zugriff auf die Uber PEAK angebotenen

Zeitschriften nur mit Hilfe eines PaBwortes mdglich war. Nutzer ohne
PaBwort konnten lediglich in der PEAK-Datenbank recherchieren und die
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Jtraditionelle Bestellung" nutzen — vorausgesetzt, sie besteliten von einem
Rechner aus der IP-Umgebung einer zugelassenen Bibliothek.

3. Damit ein Nutzer einer teilnehmenden Bibliothek den vollen Umfang von
PEAK in Anspruch nehmen konnte (iiber den institutionellen Zugang),
muBte diese Bibliothek ihn erst ,freischalten”, indem sie seinen Namen
und seine E-Mail-Adresse an die Administratoren von PEAK weiterleitete.
Nutzern ohne eigenen Mail-Account blieb diese Méglichkeit verschlossen.

4. Aufgrund der Neuartigkeit des ,generalisierten Abonnements” sind dazu
noch weitere Anmerkungen geboten: als Vorteil dieses Produktbindels
wird in der Regel die Tatsache angefiihrt, dal3 es aufgrund der Begrenzung
der Anzahl der zu bestellenden Artike! einer Bibliothek eine verlaBliche
Budgetplanung und gleichzeitig den Nutzern einen gezielten Zugriff auf die
besonders relevanten Artikel einer Zeitschrift erlaubt. Mit dem generali-
sierten Abonnement wird damit - bei vorab definierbarem Gebiihrenrah-
men - ein Rickgriff auf die ,Highlights* einer Zeitschrift ermdglicht, so daB
die Nutzer nicht langer auch die Artikel einer Zeitschrift quasi ,,mitbezah-
len“, die sie gar nicht benétigen. Allerdings ist zu berlicksichtigen, daf8
nach Ablauf von PEAK nicht genutzte TANs (,tokens®) ihre Gultigkeit und
damit ihren Wert verloren.

4. Bewertung der Zugangsmodelle aus Sicht einer Bibliothek

Der Versuch, diese drei — sehr heterogenen — Angebote einer vergleichenden
Analyse zuzufUhren, um deren Vor- und Nachteile herauszukristallisieren,
mundet zunéchst in die Frage nach einem ReferenzmafBstab. Soll geprift wer-
den, ob die Teilnahme an PEAK (oder an einem &hnlichen System) sinnvoll
wiére, ist die Pramisse zu erheben, daB PEAK in die Angebotspalette der
elektronischen Dokumentlieferung der Bibliothek zu integrieren wére. Mithin
muB sich PEAK an diesem Angebot, genauer, an den Madglichkeiten und
Grenzen bestehender Dokumentliefersysteme — namentlich JASON und SU-
BITO - messen lassen. Dabei ist vorab zu konstatieren, daB ein entscheiden-
der Vorteil von PEAK zweifelsohne in der Online-Verfugbarkeit der vorgehalte-
nen Artikel liegt, wahrend der Nutzer bei JASON und SUBITO Wartezeiten in
Kauf nehmen muB, bevor er mit dem gewlinschten Artikel arbeiten kann. Ob
dieser Vorteil realisiert werden soll, dirfte allerdings im wesentlichen von den
GebUlihren abhangen, mit denen dieser Vorteil ,erkauft” werden muB, so da3
im folgenden einige Uberlegungen zu den Gebihrenstrukturen der verschie-
denen Optionen von PEAK angestellt werden.

Unter den drei Optionen von PEAK IaBt sich auf den ersten Blick ein ,Sonder-
status” fur das ,traditionelle Abonnement” identifizieren, da dieses im Gegen-
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satz zu den anderen an die Print-Ausgabe der Zeitschrift geknupft ist. Hat die
Bibliothek ein Abonnement auf eine Print-Zeitschrift, so konnte sie flir ca.
11,50 DM? je Heft diese auch allen ihren Nutzern online verfligbar machen
(Variante 1). Diese Variante dominiert in jedem Fall die Variante 3, weil bei der
Variante 1 eine Bibliothek zu exakt gleichen Geblhren sowoh! eine Print- als
auch eine Online-Ausgabe der Zeitschrift erhélt, wahrend sich bei der Variante
3 der Leistungsumfang auf die Online-Ausgabe reduziert. Die Wahl eines ,tra-
ditionellen Abonnements” ist bei den vorgehaltenen Zeitschriften also nur rat-
sam, wenn diese auch weiterhin im Bestand bleiben sollen. Sie bietet keine
Méoglichkeit, Kosten von Abonnements zu senken und dennoch die Zeitschrift
- zumindest online — anbieten zu kénnen. Durch ihre Bindung an einen kon-
kreten Abonnementvertrag stellen die Varianten 1 und 3 allerdings auch keine
echten Alternativen zu JASON und SUBITO dar. Hingegen wiirde die Variante
2 genau deren Aufgaben erflillen, ndmlich die Schaffung eines Zuganges zu
lokal nicht gehaltenen Zeitschriften. Fur im Leihverkehr stark nachgefragte
Zeitschriften bietet sich der Bibliothek hier die Méglichkeit, ihr Angebots-
spektrum anzureichern, ohne die vollstédndigen Kosten eines Abonnements
tragen zu missen, aber auch ohne eine Print-Ausgabe zu erhalten. Hierbei ist
im Einzelfall zu entscheiden, ob sich dieses Vorgehen Iohnt. Wie eine derarti-
ge Entscheidung zu fundieren ist, zeigt folgende Rechnung, die nur auf die zu
zahlenden Gebiihren, also die tatsachlich anfallenden Auszahlungen abstellt.
Kostenorientierte Uberlegungen,'® d.h. Uberlegungen, welche personellen und
welche EDV-technischen Ressourcen bei der Realisation dieser Méglichkeit in
Anspruch genommen wiirden, unterbleiben an dieser Stelle, um die Uber-
schaubarkeit der Rechnung zu gew&hrieisten.

Rechenbeispiel:

Ausgegangen wird von einer medizinischen Zeitschrift mit 12 Ausgaben im
Jahr, deren jdhrliche Gebihren sich — gemdB einschldgiger Erfahrungen wird
ein Durchschnittswert angesetzt — auf 900,- DM belaufen. Damit fielen fiir ein
Htraditionelles Abonnement der Variante 2" folgende Kosten an:

12 Ausgaben a 6 US-Dollar bzw. 11,50 DM = 138,00 DM
10% des Preises fir ein Abonnement von 300 DM = 90,00 DM
Gesamtkosten = 228,00 DM

Um nun zu einer Vorteilhaftigkeitsaussage gegeniber JASON oder SUBITO zu
kommen, ist die Uberlegung anzustellen, daB die Bibliothek anstelle des ,tra-
ditionellen Abonnements der Variante 2" von PEAK auch jedem Nutzer, der
einen Artikel der fraglichen Zeitschrift nutzen will, eine SUBITO- oder JASON-
Bestellung finanziert, Damit wiirden, die Erméglichung einer SUBITO-Bestel-
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lung vorausgesetzt, je Nachfrage nach einem Artikel der untersuchten Zeit-
schrift 5,- DM an Gebihren fur die Bibliothek anfallen. Teilt man daher den
Jahrespreis von 228,00 DM des traditionellen Abonnements” durch diese 5,-
DM, so wird ersichtlich, daB3 dieses ab einem jéhrlichen Nachfragevolumen
von 46 im Vergleich zur Subventionierung einer SUBITO-Bestellung vorteilhaft
wiirde (wére auch eine Beschaffung iiber JASON fiir 3,- DM méglich, so wére
PEAK erst ab einer Nachfragemenge von 76 vorteilhaft). An dieser Stelle fith-
ren nur fundierte Analysen der lokalen Nachfragestruktur und -héufigkeit wei-
ter.”

Anzumerken ist noch, daB mit der angeflhrten Rechnung nicht die artikel-
unabhéngige IPL bericksichtigt wurde, weil Uber diese in einer Art ,Basisent-
scheidung” befunden werden muf3. Wird sie als prohibitiv hoch empfunden,
wird von vornherein auf eine Teilnahme an derartigen Modellen zu verzichten
sein. Wird sie akzeptiert, so dirfen die dabei entstehenden Gebihren auf-
grund ihrer Entscheidungsirrelevanz fir konkrete Einzelentscheidungen die-
sen auch nicht zugerechnet werden.

Das ,traditionelle Abonnement” erscheint — wenn die unstrukturierten von und
Uber PEAK zu erhaitenden Informationen richtig gedeutet wurden - allerdings
duBerst lukrativ fiir private Kunden, da diese fiir $ 6 und damit fir ca. 11,50
DM online tber eine komplette Zeitschriftenausgabe verfigen kénnten.

Da die im Rahmen von PEAK offerierte Alternative ,je Artikel“ nicht fur institu-
tionelle Nutzer und damit auch nicht fir Bibliotheken giltig ist, entsteht in die-
ser Hinsicht fiir Bibliotheken kein Entscheidungsproblem. Auch der Gedanke,
diese Form der Beschaffung lokal nicht verfligbarer Literatur den Nutzern zur
privaten Anwendung zu empfehlen, kann aus zwei Grinden verworfen wer-
den: erstens erweisen sich JASON und SUBITO mit 3 bzw. 5 DM als wesent-
lich gunstigere Alternativen im Vergleich zu einer $ 7 oder ca. 13,40 DM teu-
ren Beschaffung Gber PEAK. Zwar kénnte man dem den.Vorteil der sofortigen
Online-Verfugbarkeit der PEAK-Artikel und die damit an anderer Stelle nach-
gewiesene steigende Preisbereitschaft entgegenhalten,”® allerdings wiegt
zweitens die alleinige Zahlungsmdglichkeit per Kreditkarte (noch) als Nachteil
fur den deutschen ,,Durchschnittsstudenten”.

Anders sieht es hingegen mit der Lieferform des ,generalisierten Abonne-
ments" aus, mit dem Bibliotheken gezielt ihren Bestand an attraktiven Artikeln
online ausbauen kénnen und damit - dem Gedanken der ,Entblindelung” ei-
ner Zeitschrift folgend — nicht mehr an das Abonnement einer sonst vielleicht
uninteressanten Zeitschrift gebunden sind. Deutlicher als bei allen anderen
Angeboten der elektronischen Verfligbarmachung von Literatur tritt hier das
Postulat der konsequenten Kundenorientierung in den Vordergrund. Doch im
Gegensatz zu den Alternativen JASON und SUBITO werden hier die interes-
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sierenden Artikel nicht nur beschafft und dann an den Nutzer Ubergeben,
sondern sie bleiben im ,virtuellen Besitz* der Bibliothek und kénnen fir alle
Nutzer zugénglich gemacht werden. Eine beispielhafte Rechnung — unter den
gleichen Prémissen wie oben, d.h. insbesondere Vernachiassigung der IPL -
kann diese Vorteilhaftigkeit unterlegen.

Rechenbeispiel:
120 Artikel wiirden eine Bibliothek $ 548 kosten = ca. 1.052,00 DM
damit beliefe sich ein Artikel auf = ca. 8,75 DM

(Prémisse: alle 120 einkauften TANs werden im Laufe eines Jahres auch ver-
braucht)

Wirde die Bibliothek vor der Wahl stehen, einem ihrer Nutzer entweder eine
SUBITO-Bestellung zu finanzieren oder aber den gewtinschten Artikel online
Uber das ,generalisierte Abonnement* verfiigbar zu machen, so wdére letzteres
bereits dann vorteilhaft, wenn zu erwarten wére, daB dieser Artikel, nachdem
er online verfigbar ist, noch von einem weiteren Nutzer nachgefragt wird.
Denn dann miBte er theoretisch ber SUBITO noch einmal bestellt werden
und es fielen wiederum Gebihren von 5,- DM an.

Dieses einfache Beispiel weist aber implizit auch schon auf den groen Nach-
teil des ,generalisierten Abonnements” hin: das ,Verfallsdatum® der TANSs.
Wie bereits weiter oben erwédhnt, haben die sog. ,tokens“ nur eine begrenzte
Gultigkeit - in diesem Fall bis zum Ende des Projektes PEAK, in vergleichba-
ren Projekten wére aber auch eine generelle zeitliche Begrenzung denkbar.
Begrundet wird dies mit dem deutlich glnstigeren Preis einer Lieferung bei
dieser Alternative im Vergleich zum ,,Abonnement je Artikel“. Nebenbei sei an
dieser Stelle anzumerken, daB ein Stlickkostenvorteil immer nur dann reali-
siert wird, wenn von den 120 moglichen mehr als 91 Artikel bestelit werden.
Diesen mdglicherweise realisierbaren Preisvorteil lassen sich die Anbieter von
PEAK durch vorab erhaltene, fixe und damit planbare Erlése ,bezahlen”. Da
diese Praxis derzeit in vielen Bereichen zu beobachten ist (vgl. z.B. die For-
cierung von ISDN, flr das die Telekom eine dramatisch héhere Grundgebuhr
verlangt und im Gegenzug die variablen Gespréchskosten senkt), ist davon
auszugehen, daB3 auch bei einem PEAK-&hnlichen Angebot auerhalb eines
Projektes mit zeitlich befristeten TANs agiert wird. Dies erschwert die Integra-
tion dieses generell vorteilhaften Angebotes in ein bestehendes Dokument-
lieferspektrum sehr. Denn eine Bibliothek wird natirlich darauf bedacht sein,
ihr Kontingent an TANs mdglichst véliig auzuschdpfen, so daB gegen Ende
eines Jahres ein vermutlich sparsamer Umgang mit diesen ,tokens“ denkbar
ist, um das vorhandene Restbudget mdglichst gleichmaBig auf die verblei-
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bende Zeit zu verteilen und um nicht irgendwann den Service gar nicht mehr
anbieten zu kénnen und Nutzer damit zu verargern. Dadurch wiirde sich aber
die Qualitdt des Angebotes verschlechtern, da eventuell nicht mehr jeder in-
teressierte Nutzer ein ,generalisiertes Abonnement” erhalten kénnte.

5. Fazit

FaBt man die Ausfihrungen zu PEAK zusammen, so lassen sich nachstehen-

de Thesen aufstellen:

¢ Die ,Lieferung je Artikel“ ist fir Bibliotheken nicht méglich und nur fur die
kleine Anzahl von Nutzem sinnvoll, die erstens bereit sind, die schnelle On-
line-Verfuigbarkeit mit einem um das vierfache héheren Preis (zu JASON) zu
bezahlen und die zweitens in der Lage sind, dies mit einer Kreditkarte zu
tun. .

e Das ,traditionelle Abonnement“ ist bei einer sehr hohen Nachfrage nach
einer lokal nicht verfligbaren Zeitschrift eine Alternative zu SUBITO und
JASON, (iber die im Einzelfall mit weitergehenden Analysen sinnvoll nach-
gedacht werden solite.

¢ Das ,generalisierte Abonnement” schafft einen sehr groen Kundennutzen,
stellt aber neue Anforderungen an das gezielte Management des Aufbaus
Lvirtueller Bestande" und verlangt viel Fingerspitzengefiihl bei der Handha-
bung der TANs. Der scheinbare Preisvorteil wird nur bei einem zielset-
zungsgerechten Einsatz der TANs zu einem tatséchlichen.

e Je nach Hohe der IPL (Stichwort: Prohibitiv-Preis) ist unabhéngig von den
einzelnen Optionen mit ihren ,variablen® Gebihrenelementen eine Teil-
nahme an derartigen Kostenmodellen aufgrund glnstigerer und &hnlich
kundenfreundlicher Alternativen abzulehnen.

e Esist zu erwarten, daB mit PEAK der StartschuB3 zu weiteren Preisdifferen-
zierungen und -biindelungen bzw. Entbiindelungen gegeben wurde. Ahn-
lich wie auf dem Telekommunikationsmarkt ist mit in der Summe glinsti-
geren und kundenorientierteren Konditionen zu rechnen (siehe z.B. das
~generalisierte Abonnement”), allerdings einhergehend mit einer steigenden
Intransparenz aufgrund der Angebotsvielfalt einerseits und der facettenrei-
chen Preismodelie andererseits.

Die angestellten Uberlegungen kénnen nur die Funktion einer ,Richtschnur®

haben und aufzeigen, welche Analysen, Gedankenspiele und Szenarien an-

und aufgestelit werden missen, um Uber die Integration neuer Angebote in
den bestehenden Dienstleistungskanon zu entscheiden.
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