
  
    
      
    
  


  
    Voorwoord


    


    
Het idee om een serie interviews te starten werd in augustus geboren. Het was een periode dat er vrijwel eenzijdig over innovatie en uitgevers werd gesproken. Op fora en social media kwamen voornamelijk critici aan het woord, van de kant van de uitgevers bleef het akelig stil. Het idee was om een vijftal uitgevers aan het woord te laten om zo een tegengeluid te laten horen. Er was mijn inziens ook veel behoefte aan informatie over hoe uitgevers nu daadwerkelijk omgaan met digitalisering en innovatie. Incalculerend dat niet iedere uitgever mee zou willen werken aan een interview, verstuurde ik een twaalftal mailtjes naar uitgevers. Tot mijn verbazing reageerde tien uitgevers positief op de uitnodiging.

    
In plaats van de voorgenomen vijf, werd de interviewreeks uitgebreid naar tien interviews met uitgevers. De bedoeling was om beleidsbepalers te interviewen, zij bepalen immers de koers binnen de uitgeverij. Na een kort belletje met Frank Jansen van de website Frankwatching werd er besloten om er een samenwerking van te maken, de interviews zouden wekelijks op Frankwatching verschijnen. De interviewreeks kreeg de naam 'State of Print'.

    
Op Twitter en op het forum van ereaders.nl vroeg ik om input, daar werd ruim gehoor aan gegeven. Tientallen vragen en opmerkingen kwamen binnen op de oproep. Na een inventarisatie van de vragen, startte ik de interviewreeks eind augustus. Wat opvallend was, was de openheid bij de geïnterviewden. Zij namen ruimschoots de tijd om de kritische vragen te beantwoorden. De zorgen over het vak en de toekomst delen zij allemaal, maar iedere uitgever beleeft deze roerige tijden op een eigen wijze. De interviews duurden allemaal ongeveer anderhalf uur, waarin wij uitgebreid ingingen op onderwerpen als innovatie, e-books, internet en de toekomst.

    
In samenspraak met Frankwatching werd besloten om een samenvatting van het lange interview op hun website te plaatsen. Om de lange versies met vaak nuttige informatie niet verloren te laten gaan, is dit e-book als oplossing bedacht. Daarbij heb ik de mogelijkheid bekeken of het mogelijk zou zijn om dit e-book tot stand te laten komen op cocreatie-achtige wijze. Na een oproep op Twitter vond ik twee dames bereid die de interviews wilden redigeren en leesbaar wilden maken, belangeloos, puur in ruil voor promotie voor hun bedrijf. Ook het vinden van een grafisch ontwerper voor het ontwerpen van de e-bookcover en een ontwerper die een e-booktrailer wilde maken leverde geen grote problemen op. In de laatste weken van de interviewreeks werkten er twaalf personen totaal belangeloos mee aan de tot stand koming van dit e-book.

    
Mijn doel met dit e-book is om transparantie te creëren in de soms wat mistige uitgeverswereld en zodoende te zorgen voor een open situatie waarin men elkaar niet tegenwerkt, maar juist mét elkaar werkt.
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    Inleiding


    


    
Innovatie en uitgevers, het lijkt af en toe een onmogelijke combinatie. Het is een tijd dat een prijzenoorlog tussen e-readerproducenten is uitgebroken, de Nederlandse e-bookmarkt blijft groeien, online-nieuws gelijk is geworden aan gratis, de iPad ook in Nederland erg populair is gebleken en enkele uitgevers voorzichtig hun grote teen in het digitale water dopen.

    
De consument raakt steeds vertrouwder met tablets en andere mobile devices en wordt daardoor veeleisender. Maar vanaf de uitgeverskant blijft het vaak oorverdovend stil. Blogger en uitgeefadviseur Bas Vermond interviewde 10 uitgevers (van klein tot groot) van boeken, kranten en tijdschriften om erachter te komen hoe zij deze digitale ontwikkelingen beleven.

    
Neem een kijkje in de keuken van uitgevers en lees hoe zij denken over digitalisering, innovatie, e-books, internet, piraterij, social media en hun collega’s.
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    Han Menno Depeweg


    
Uitgever NRC Digitaal – NRC Handelsblad

    
Verantwoordelijk voor digitale uitgaven, vooral op commercieel vlak.

    
Huidige situatie

    
“NRC bevindt zich momenteel in een turbulente periode. We zijn net door de Persgroep aan een investeringsgroep doorverkocht. Het kost veel tijd om NRC uit de bestaande organisatie te ontvlechten: alle redacties moeten van de Persgroep worden losgekoppeld. Ook moeten we eigen systemen opzetten, zoals een eigen druksysteem en een archief. Voorheen maakten NRC, de Volkskrant en Trouw gebruik van hetzelfde archief, maar dat mag nu niet meer van de Nma. Dit komt allemaal niet ten goede aan de strategische aanpak. Ik schat in dat het een half jaar tot een jaar kost om NRC definitief van de Persgroep los te koppelen. We zijn van een grote onderneming naar een groot MKB-bedrijf gegaan. We moeten nu alles op eigen kracht doen.

    
Daarnaast verandert het medialandschap behoorlijk. Er wordt weleens geroepen dat het einde van de geprinte media is gekomen. Maar vergelijk het met een zeilboot. Die zijn er ook nog steeds, ondanks de motorboten. Zeilen is emotie, net als lezen van papier. Wij richten ons op de inhoud, het medium maakt niet uit. Maar de verandering heeft wel impact op onze organisatie.”

    


    
      Wat was het moment dat de organisatie besloot te gaan digitaliseren?
    


    
“In 1995 begon NRC Handelsblad als eerste landelijke dagblad met een website. Onze lezersgroep noemen we AB1, de hoge welstandsgroep. Deze is te typeren als een man van 40 à 50 jaar. Hij is snel geïnteresseerd in gadgets, en is bijvoorbeeld ook de huidige iPad-gebruiker. Hij heeft namelijk geld voor dit soort apparaten. Studenten willen ook wel een iPad aanschaffen, maar hebben hier simpelweg het budget niet voor. Een krant is een vluchtig product, dus hoe sneller en efficiënter wij dit product bij de gebruiker krijgen, hoe beter. Onze lezers lopen voorop in de markt. Wij moeten dus continu met hen meedenken.”

    


    
      Hoe wordt intern op de digitalisering gereageerd?
    


    
“Negentig procent van onze medewerkers zijn echte krantenmensen. Onze redactie produceert content en daarnaast zijn er afdelingen die iets met die content doen, zoals de digitale afdeling. Er is weinig aversie tegen digitalisering, want het generen van content staat voorop. Wat er daarna met deze content gebeurt, of dit nu in druk of digitaal verschijnt, is voor onze medewerkers niet zo belangrijk. Ons uitgangspunt is het nieuws dat in de papieren krant komt. Dit voorkomt discussie. Pas daarna verwerken we dit nieuws voor een digitale uitgave. Ik voorspel dat binnen nu en twee jaar tien procent van de oplage digitaal is. De gedrukte krant, nog altijd goed voor negentig procent, blijft onze corebusiness.

    
Over tien à vijftien jaar zal de kentering van print naar digitaal pas echt plaatsvinden. Zeker niet eerder, want de emotie van papier is nog nauwelijks digitaal na te bootsen. In de aanloop naar deze kentering krijgen redacteuren steeds meer werk. Digitalisering gaat een steeds grotere rol vervullen en het beleid moet hier continu op blijven inspelen. Gelukkig zien onze medewerkers het nut van digitalisering in en zullen daardoor makkelijker en sneller overschakelen.

    
De organisatie heeft er profijt van dat we al sinds 1995 onze artikelen digitaal verwerken en aanbieden. We zijn er dus aan gewend dat de content twee kanten op gaat: print en digitaal. Redacteuren mogen zelf bepalen of meer content, foto’s of filmpjes op digitaal vlak een toegevoegde nieuwswaarde hebben. Voor het ontwikkelen van nieuwe producten hebben we een speciaal mediateam van vijf ontwikkelaars, enkele redacteuren en commerciëel medewerkers. Ze hanteren een trial-and-errorprincipe: ze maken nieuwe producten en beoordelen daarna of het werkt of niet. We streven naar een groot aantal digitale abonnees. Door kleine stapjes te zetten kunnen we kijken hoe we dat doel kunnen bereiken.”

    


    
      NRC heeft een nieuwe hoofdredacteur en een nieuwe investeringmaatschappij. Hoe staan zij tegenover digitalisering?
    


    
“Op 2 september hebben we een gesprek gehad met de nieuwe hoofdredacteur Peter Vandermeersch. Bij De Standaard heeft hij laten zien hoe belangrijk hij digitalisering vindt. Ik verwacht ook dat hij deze lijn bij NRC doortrekt. Dat betekent dat we nieuws brengen op papier en op de websites (digitale edities), en betaalde content voor mobile apparaten. De investeringsmaatschappij heb ik nog niet gesproken. Zolang wij onze inkomsten rendabel houden, verwacht ik weinig problemen.“

    
NRC en de e-reader

    


    
      In 1998 is NRC Handelsblad gestart met een e-readeruitgave. Wat was daar de overweging voor?
    


    
“In 1998 heeft e-readerfabriekant Irex Technologies ons gevraagd of wij interesse hadden een digitale editie van de krant op hun e-reader aan te bieden. Wij hadden toen al een digitale versie van de krant in PDF en beschikten over een simpel systeem om een ePub-versie van de krant te maken. Als zoiets mogelijk is, waarom zou je het dan niet doen? We hebben toen ongeveer 2.000 à 2.500 e-readers verkocht. Dat lijkt nu weinig, maar in die tijd was dat heel veel.

    
Het aantal abonnees voor de digitale krant op allerlei devices voordat de iPad begon, steeg naar 8.500 à 9.000. Dit waren geen nieuwe abonnees, maar zij lazen NRC al. De abonnee die weinig tijd heeft of veel onderweg is, en die we dreigden te verliezen met de papieren krant, konden we door de digitale krant ineens weer bedienen. De samenwerking met iRex heeft goed uitgepakt.

    
Van het faillissement van iRex dit jaar hebben we geleerd dat je niet op één leverancier of platform in moet zetten. Persoonlijk ben ik geen fan van e-readers: ze zijn te traag en in zwart-wit. Dertig jaar geleden waren de kranten ook in zwart-wit. Met de e-reader wordt dus een stap terug in de tijd gezet. NRC heeft veel van de e-reader geleerd, maar ik ben blij dat we er niet groot op hebben ingezet. De e-reader bevindt zich in een transitiefase: ik zie de e-reader op termijn verdwijnen. Misschien enkele niches waar hij nog in gebruik blijft daargelaten.”

    
NRC en de iPad

    


    
      Zal de iPad NRC verlossen of vermoorden?
    


    
“NRC op de iPad en de iPhone ziet er hetzelfde uit als de papieren versie. Daar zit een gedachte achter. Per maand verkopen we rond de 150.000 kranten voor de iPad. Sinds de iPad-versie van NRC is gelanceerd hebben we ongeveer 150 kritieken gekregen. 0,1 procent van de gebruikers vindt de iPad-versie dus niet toereikend. 99,9 procent is wel tevreden. We hebben eerder al geëxperimenteerd met een andere vormgeving en met een andere opzet. Maar het is al lastig om de dynamiek van de dag te verpakken in een voorpagina, laat staan om die digitaal over te brengen. Het bleek dat lezers door een digitale editie die anders was vormgegeven het gevoel met het NRC kwijtraakten: het was te onbekend.

    
Daarom bieden we nu de krant digitaal aan zoals die er op papier uitziet. Met kleine stapjes willen we dit format vervolgens aanpassen en verbeteren. Dit is voor ons de meest natuurlijke manier om uit te vinden wat wel en niet werkt. Inmiddels is de zestiende versie van de digitale editie actief, alleen zien lezers dat niet. Dat hoeft ook niet. Wel biedt deze versie meer opties dan negen maanden geleden, zoals meerdere foto’s en trailers bij filmrecensies. Maar het blijven hele kleine stappen om het product te verbeteren.

    
Ik geloof in de toekomst van mobiele apparaten zoals de iPad. Tablets zullen de komende jaren een belangrijke speler in de markt worden. Voor ons vormt dit een belangrijk onderdeel. Door deze tablets kunnen we namelijk een kant-en-klaarproduct afleveren. In tegenstelling tot andere krantensites die iedere minuut nieuws plaatsen, zijn wij er goed in één keer per dag nieuws te brengen. Met de apps geven we de lezer tegen betaling in een keer een volledig nieuwsoverzicht.

    
De klant vindt het fijn om het nieuwsoverzicht als een pakketje te ontvangen. Zo hoeft hij niet iedere minuut van dag het nieuws te checken, om te voorkomen dat hij of zij iets mist. Twee keer per dag ontvangt hij dit nieuws gebundeld. Lezers zijn bereid om hiervoor te betalen. Ze weten namelijk waarvoor ze betalen, dat is het psychologische effect. Dat lezers het prettiger vinden het nieuws in één keer te krijgen dan in brokjes verspreid over de dag, was voor ons een nieuwe ervaring. Wij gingen ervan uit dat lezers het nieuws liever in delen lazen, verspreid over een dag. Maar het nieuws stopt nooit. Om een informatieoverload bij lezers te voorkomen, kun je er als krant beter voor kiezen om dit nieuws goed te documenteren en daarna pas aan te bieden.

    
Daardoor kunnen wij ook beter de diepte in. Andere kranten doen dit niet en kiezen voor de snelheid: hoe sneller hoe beter en de inhoud komt later wel. Wij kiezen ervoor achtergronden bij de feiten te brengen. Het merendeel van de krantenlezers zal kiezen voor snel hapsnap nieuws. Wij zijn hier de krant niet voor. De Telegraaf is een grote krant, maar richt zich voornamelijk op roddel en achterklap. NRC richt zich op die lezer die dat niet wil. Wij hanteren het principe van ‘kies je niche’. Voor ons is die niche nieuws dat zorgt voor duiding en achtergrond.”

    


    
      De NRC-app voor de iPad kost € 0,79. Hoe is deze prijs vastgesteld?
    


    
“Deze prijs heeft Apple zelf vastgesteld. Apple hanteert een staffelmodel: de eerste staffel is € 0,79 de tweede staffel is € 1,59. De papieren krant ligt voor € 1,80 in de kiosk. Het is erg lastig uit te leggen waarom de digitale editie bijna even duur is als de papieren versie. Zelf zouden we liever een prijs van € 0,99 hanteren, maar is dit is via Apple (nog) niet mogelijk.

    
De prijs blijkt een stimulans om de NRC-app aan te schaffen. In augustus hebben we 100.000 digitale kranten verkocht. Dit is minimaal een vervijfvoudiging van onze verwachting. Ter vergelijking: per dag leveren we rond de 250.000 papieren kranten. De digitale krant had in januri nog nul downloads, en acht maanden later 100.000 per maand. Wij schatten dat deze opwaartse lijn voorlopig omhoog blijft gaan.”

    


    
      Verandert het brengen van nieuws door de komst van tablets of mobiele apparaten?
    


    
“Er komt een moment dat het nieuws op papier en het nieuws op tablets of mobiele apparaten niet meer gelijk is aan elkaar. Wanneer precies is moeilijk te voorspellen. Onze redacties moeten dan gaan kijken welk nieuws geschikt is om digitaal uit te brengen. Dit kan betekenen dat er nieuws online komt te staan dat niet op papier is verschenen en vica versa.

    
Ik geloof niet dat we het nieuws op maat moeten brengen, dus uitgesplitst per onderwerp of sectie. Krantenlezers zijn latente lezers. Zij hebben natuurlijk hun interesses, maar daarnaast lezen zij ook – het zij vluchtig – de overige onderwerpen en secties. Je betaalt als lezer dus voor het gemiddelde, niet voor een aantal specifieke onderwerpen. Uit lezersonderzoeken maken we op dat al onze secties gelezen worden. Daarom focussen we niet op één onderwerp of één sectie van de krant. Bovendien grijpen zaken vaak in elkaar: soms heeft een artikel in de cultuursectie bijvoorbeeld een raakvlak met een artikel in de economiesectie. We bieden dit allemaal aan, want NRC zet ook in op het latente lezen.

    
Wij zijn in gesprek met verschillende producenten van tablets. Het merendeel van de nieuwe tablets zal op besturingssysteem Android draaien. Ook hier moeten we klaar voor zijn en dat vergt voorbereiding. We hebben al een app voor Android, maar we zijn nog niet waar we willen zijn. Dit heeft te maken met de achterliggende techniek. Android is een afgrijselijk platform, want het heeft een open karakter. Elke telefoonbouwer voegt op zijn beurt ook nog eens zijn eigen specificaties aan het systeem toe. Android heeft geen eigen betaal- en afrekenmodel, zoals Apple. Dat moet de markt zelf maar uitzoeken, aldus Google. Android is zo open, dat het bijna onoverzichtelijk wordt. Het gesloten systeem van Apple werkt voor ons beter. Maar NRC moet zich toch gaan voorbereiden op de Androidgolf die eraan komt. Er zal een slagveld ontstaan onder concurrerende tabletaanbieders. We moeten op meerdere paarden tegelijk gaan wedden. De consument kiest uiteindelijk welke tablet hij gebruikt. We zitten nog maar aan het begin van de tablethype.”

    


    
      Wat brengt de digitale toekomst voor NRC en nrc.next?
    


    
“We gaan voor NRC Handelsblad en nrc.next elk een eigen mobiele lijn uitzetten. De lezers van nrc.next zullen waarschijnlijk meer interactiviteit verwachten dan de lezers van de mobiele versie van NRC Handelsblad. Ik verwacht een kleinere piek in de nrc.next-app wanneer die wordt uitgebracht. De prijs blijft in ieder geval gelijk aan de prijs van de NRC-app. Nrc.next heeft een specifieke doelgroep: de lezers hebben gekozen voor nrc.next omdat het een ochtendkrant is, op tabloidformaat, kort en bondig. Het wordt nog een hele klus om deze lezers te overtuigen over te stappen op de digitale versie. Bij NRC Handelsblad is het nieuws uitgebreider en de lezers hebben deze krant vaak al jaren. Voor NRC Handelsblad is het belangrijk dat de lezer de krant op elk medium kan lezen, of dat van papier is of vanaf een scherm. Nrc.next-lezers lezen de krant vaak aan de ontbijttafel: de filosofie achter het lezen van de krant is heel anders.

    
Voor Nrc.next zal de multimedialiteit belangrijker worden, maar ik vind niet dat wij deze zelf moeten produceren. Nrc.tv is destijds ter ziele gegaan. Waarom zouden wij ook zelf filmpjes gaan maken als grote partijen als Reuters en ANP dit al doen? Wij voelen er meer voor om een selectie te maken en deze aan onze lezers aan te bieden. We kunnen ons van andere media onderscheiden door de filmpjes (of andere multimedia) die we uitkiezen en de duiding die we hieraan geven. Per artikel moet worden gekeken of filmpjes een toegevoegde waarde hebben. Het artikel bepaalt of er iets van multimedia bij komt.

    
Het zal ook belangrijker worden om de krant aan andere functionaliteiten te koppelen. We bouwen momenteel een barcodescanner in onze iPhone-applicatie in. Met deze scanner zijn alle boeken, dvd’s en cd’s te scannen. Meteen is de bijbehorende recensie te lezen en het artikel te bestellen. Dit is voor ons een inkomstenbron en kan tegelijk onze expertise duidelijk maken. Wij richten ons op gefundeerd nieuws en hebben hier ook de lezersgroep voor. Doen we dit niet, brengen wij te makkelijk nieuws, dan verliezen wij abonnees en zullen de experts die NRC lezen ons corrigeren. Dat wil je voorkomen.

    
Bij NRC moet het blijven gaan om onderzoeksjournalistiek. We streven ernaar de minste fouten te maken van de landelijke dagbladen. Op Koninginnedag 2009 wisten wij bijvoorbeeld wie de bestuurder was nog voordat GeenStijl het publiceerde. Wij wisten alleen niet zeker of het deze persoon ook echt was: het was nog niet geverifieerd. We hadden een megascoop, maar toch hebben wij ervoor gekozen die niet naar buiten te brengen. Vijf minuten nadat GeenStijl het nieuws online zette, publiceerden wij het. Aan de ene kant was het jammer van de scoop, aan de andere kant is dat onze manier van nieuws brengen ook niet: wij zijn niet van de scoops, maar van de feiten. De NRC-lezer betaalt voor feiten, niet voor scoops.”

    
Nieuws en internet

    


    
      Op internet is het nieuws gratis. Is dit onomkeerbaar?
    


    
“Nieuws op de website van een krant heeft altijd een vleugje amateurisme. Dit gevoel van amateurisme geeft de gebruiker c.q. lezer het idee dat er niet betaald hoeft te worden. NRC plaatst zijn nieuws niet een op een op de website en zal dit ook in de toekomst niet doen. Het idee van de consument dat nieuws op internet gratis is, is onomkeerbaar. Kranten hebben te enthousiast gereageerd toen duidelijk werd dat de consument het nieuws op websites wilde volgen. Wij gingen hier zelf ook in mee.

    
Intern voeren we een discussie of we belangrijke nieuwsitems op de website moeten plaatsen. Kiezen we ervoor om een tweeregelig persbericht van ANP te publiceren? Dit nieuws heeft het risico dat het continu gecorrigeerd of bijgesteld moet worden. In principe willen we dit soort nieuws niet brengen, maar van een krant wordt verwacht dat die ook op internet schrijft. Waar we waarschijnlijk voor kiezen is dat we dit ANP-nieuwsbericht aanpassen. En zolang een aantal feiten nog niet niet zijn bevestigd, brengen we ze niet. Het is geen probleem voor lezers als het nieuws een aantal keren wordt geüpdatet, zolang we maar aangeven wanneer deze update is.”

    


    
      Is een paywall (betalen voor online nieuws) de redding voor kranten?
    


    
“Het is geen optie om een betaalmuur rond de NRC-website te bouwen, want we kunnen niet op tegen de gratis nieuwsvoorziening van Nu.nl. Hoewel het geen directe concurrent van ons is worden we er toch op afgerekend. Door Nu.nl verwachten bezoekers ook bij NRC gratis nieuws en achtergronden. In de papieren NRC staan gemiddeld 330 artikelen, waarvan we er ongeveer tien op de website plaatsen. Wanneer lezers alles willen weten, moeten ze ervoor betalen. Dat is ons verdienmodel. De website van NRC fungeert voor ons vooral als etalage. Je kunt het ook een paywall noemen, maar doordat wij dit nooit zo naar buiten brengen valt niemand hierover. Onze abonnees hebben automatisch toegang tot de digitale edities. Zij merken het dus niet dat je moet betalen voor online nieuws.

    
Ik geloof niet in paywalls voor nieuws op internet. Het amateuristische imago van nieuws op een website werkt tegen. Alles wat lijkt op een website schrikt af zodra lezers moeten betalen. Lezers zijn niet bereid te betalen voor nieuws op websites en dat is niet meer te veranderen, daar is het te laat voor. Als ze een PDF downloaden geeft dat alweer een ander gevoel. Soms is het zo simpel: als je het niet laat lijken op een website zijn lezers wél bereid ervoor te betalen. ”

    
Social Media

    


    
      Hoe gaat NRC hiermee om?
    


    
“Iedereen roept dat ‘social’ het toverwoord is. Er is wel een probleem, want hoe deel je een artikel dat in de digitale editie van NRC staat, en waar dus voor betaald is? Oftewel: hoe deel je betaalde content? Een papieren krant kun je kopiëren, dat is het probleem niet. Maar een papieren krant is niet massaal te delen, daar zijn natuurlijke belemmeringen voor. Dit vormt dus geen bedreiging. Het is veel makkelijker om digitaal te delen, bijvoorbeeld via Facebook en Twitter. Hoe maak je een krant ‘social’? Dat is iets waar ook wij mee worstelen.

    
Wij hebben er nu voor gekozen om betaalde content niet te laten delen. Een keerzijde hiervan is dat de druk van buitenaf groter wordt. Alles moet je kunnen delen: nieuws, interesses, muziek, ... Denk aan Apple’s iTunes en de muziek- en netwerksite Ping. Een oplossing kan zijn om te werken met ‘snippets’, waarbij bijvoorbeeld de eerste kolom van een artikel gratis te lezen is, en de rest tegen betaling. Maar ik betwijfel of dat werkt. Social media is voor ons lastig te combineren met betaalde content.

    
Een ander idee dat we hebben is een discussieplatform voor abonnees. Daarmee vorm je een soort community. Onder NRC-lezers leeft de behoefte om over bepaalde onderwerpen in gesprek te treden. Naar aanleiding van bepaalde artikelen krijgen we altijd veel post: e-mails, maar soms zelfs nog een handgeschreven brief. Het levert ons niet direct inkomsten op, maar we komen die abonnees wel tegemoet. Dat is dan onze toegevoegde waarde.

    
Ik geloof niet dat kranten Social Media hoeven te gebruiken voor het vergroten van hun zichtbaarheid. Twitter is belangrijk voor correspondenten om contact te houden met hun netwerk, maarniet voor de krant zelf. Het kan werken als marketinginstrument, maar we hebben hier geen specifiek beleid voor. We hebben nu een Twitterfeed om de headlines te delen en abonnees te werven. Voor een krant zijn social media geen vereiste, een krant kan zonder. Twitter is door de media opgepikt en daardoor wordt het sneller gehyped.

    
Genoeg mensen van buiten het mediavlak vragen zich af waarom er zo veel ophef over Twitter is, en terecht. Het is momenteel erg in, dat blijft voorlopig wel zo. Hetzelfde geldt voor Hyves. Ik vraag me alleen af of er daadwerkelijk zo veel actieve accounts zijn als naar buiten wordt gebracht. LinkedIn is niets anders dan een digitale visitekaartjesbak. Tel al deze vormen van Social Media bij elkaar op en structureel bereik je er weinig mee. Conclusie: Social Media wordt sterk overschat.”

    
De markt

    


    
      Hoe kijk jij naar het krantenlandschap en de andere kranten?
    


    
“Het landschap is momenteel erg divers en tanende. Abonnees lopen weg en oplages lopen terug, geïnitieerd door de vergrijzing. De NRC-lezer is rond de 40 à 50 jaar. Het is nog niet gelukt de jongere lezer naar ons toe te trekken. Jongeren tot 30 jaar lezen überhaupt weinig. Het aanbod van media is zo groot en divers dat het lastig is die jongeren te bereiken. We moeten ze overtuigen waarom het handig en belangrijk is NRC te gaan lezen. Het grote probleem is dat bij deze jongeren het idee ‘nieuws is gratis’ moeilijk te bestrijden is. Ze weten niet beter dan dat nieuws online gratis is.

    
Gelukkig heeft Apple ons geholpen door deze jongeren duidelijk te maken dat er voor content ook betaald kan worden. Dat is een kwestie van wennen en het kan onze redding worden. Dan is het voor ons de kunst de jongeren daadwerkelijk bij NRC te krijgen en vast te houden. Deze groep zal een ‘toegevoegde waarde’ zoeken. Onze doelgroep is HBO+ (AB1). Om deze groep te bereiken zal de marketing belangrijker worden. We moeten ontdekken waar deze jongeren zich bevinden en wat ze willen. Wanneer dit niet lukt, zullen er ook hier een aantal werkplekken verdwijnen. Dat is onvermijdelijk.

    
Ik verwacht dat er de komende jaren een aantal kranten gaan verdwijnen. We hebben te veel kranten in Nederland: landelijke bladen, regionale bladen, plaatselijk bladen en dan ook nog gratis dagbladen. In totaal zijn er ongeveer zeventig kranten; dertig titels zou genoeg zijn. Ik verwacht ook dat er nog een van de gratis dagbladen gaat verdwijnen en dat Trouw en de Volkskrant als één krant verder zullen gaan. Het AD is al met een aantal regionale kranten samengevoegd. Het wordt voor kranten nog belangrijker om hun niche en doelgroep te kennen en te herkennen. ‘Massa is kassa’ geldt niet meer in deze tijd. De massa bestaat niet meer.

    
Dat zie je terug in de advertentietarieven. Zelfs Nu.nl verdient weinig aan advertenties, terwijl hun bereik heel groot is. De tijd van schieten met hagel en wachten tot je iets raakt, is voorbij. Dit zie je ook bij Nu.nl gebeuren. Al die nieuwe onderdelen (NuJij, NuZakelijk, etcetera) zijn niet zo succesvol gebleken. Het is niet hun corebusiness. Doordat ze succesvol zijn in kort en gratis nieuws brengen, kunnen zij met nieuwe onderdelen experimenteren. De kunst is om op tijd de stekker uit een niet werkend onderdeel te trekken.”

    
Beeldvorming

    


    
      Wat vind je van het beeld dat van kranten wordt geschetst?
    


    
“Ik lees veel blogs, maar het valt me op dat veel mensen hetzelfde schrijven: kranten moeten veranderen, verbeteren, innoveren, etcetera. Ik nodig die mensen uit om eens een week met ons mee te lopen. Enerzijds snap ik de kritiek. Maar een nieuw krantenbedrijf kan zich snel aanpassen en in een bestaande omgeving met een lange historie is dit nagenoeg onmogelijk. NRC is een productiebedrijf waar elke 24 uur een krant gemaakt moet worden. Elke 24 uur is er dus een deadline. We kunnen hier niet mee stoppen en de tijd nemen om eens goed over innovatie na te denken.

    
Het verwijt dat uitgevers hebben liggen slapen is onterecht. Wie heeft bijvoorbeeld de impact van de iPad kunnen voorspellen? De e-reader beeldde alleen de krant af, er zat niets interactiefs aan. Bij de iPad is daarentegen alles mogelijk, en de gebruiker verwacht dan ook dat de krant hierop inspeelt. Dat maakt het lastig voor ons, want wanneer speel je waarop in? De voorbereidingen voor de Androidtablets zijn niet binnen twee weken afgerond. Mensen van buitenaf verkijken zich hierop en reageren kort door de bocht. De behoefte om te daartegenin te gaan heb ik niet meer, want je verstrandt snel in een ‘welles-nietesdiscussie’.

    
Technisch kun je van alles uittekenen, maar mensen vergeten dat het ook moet worden uitgevoerd. Bright komt binnenkort met een kwartaalblad speciaal voor de iPad. Zij hebben dus drie maanden de tijd om een magazine voor te bereiden, wij hebben 24 uur. Zij kunnen $ 9,99 rekenen, wij € 1,29. Dit zijn cruciale verschillen. Mensen moeten dat onderscheid inzien. Maar onze taak is het nieuws brengen, niet onszelf te verdedigen. Als je gevoelig bent voor kritiek, dan houd je het niet lang vol in het vak. Wij zouden willen dat er meer tijd lag tussen de grote ontwikkelingen en veranderingen in het vak. Helaas is dit niet het geval en moeten we ons hierop aanpassen. Ik ben dan ook blij dat de golf van nieuwe tablets voorlopig nog uitblijft, dit geeft ons de kans om even op adem te komen.“

    
Bekijk hier de reacties op Frankwatching.
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    Ricardo Eshuis


    
Uitgever en ontwikkelaar bij uitgeverij Edu'Actief van leermiddelen in doorlopende leerlijnen voor vmbo-mbo-hbo. Dit zijn leermiddelen in de meest brede zin van het woord: naslagwerken in boekvorm,didactische concepten waarbij rekening wordt gehouden met leerstijlen, digitale en interactieve ondersteuning.

    
Huidige situatie

    


    
      Kun je de fase benoemen waarin de uitgeverij zich bevindt?
    


    
“Wij zijn volop bezig met het inventariseren van keuzemogelijkheden in een markt bestaande uit een aantal opleidingssegmenten, Algemeen vormend, MBO, VMBO, HAVO, HBO? Wat zijn de ontwikkelingen en wat wil onze markt? Wat voor keuzes worden daar gemaakt? Het zijn allemaal segmenten met een eigen doelgroep, een eigen dynamiek. Het is de kunst om daar overeenkomsten in te vinden. Behalve dat in ieder segment de docent bepaalt waarmee ze willen werken,wordt weinig rekening gehouden met wat studenten of leerlingen willen. Deze verschillen en overeenkomsten maken het voor ons als uitgever erg lastig.

    
We hebben deze inventarisatie al eerder meegemaakt, we hebben al proeven, experimenten, maar ook echt harde commerciële projecten neergezet, zoals ‘100% digitaal’, een leermanagementsysteem dat geflopt is. Er was een paar jaar geleden sprake van flexibilisering in het onderwijs, competentiegericht onderwijs, een prachtig organisatiemodel waarbij theorie en praktijk op elkaar afgestemd werden. Op die afstemming van leerstijlen, individualisering van leertrajecten en rekening houden met leerstijlen is digitaliseren het antwoord. Flexibilisering van leerroutes begeleid door docent of coach, was voor ons de aanleiding om te starten met digitalisering.

    
Dat competentiegericht onderwijs slecht is, is grote onzin. Het is juist een perfecte kapstok om verschillende ontwikkelingen goed neer te zetten Het is geen bezuiniging, maar een andere manier van organiseren. Veel mensen denken echter dat competentiegericht onderwijs gelijk is aan alles digitaliseren of dat studenten alles zelf moeten doen. Niemand verplicht docenten en scholen om te gaan werken met leerpleinen of lokalen in te richten met pc’s. Voorheen maakte een schoolbestuur een keuze, niet gehinderd door enige kennis voor totale digitalisering. Daar komen ze nu weer van terug en nu zie je een mooie middenweg ontstaan. Het is nog te vroeg om volledig alles te gaan digitaliseren, de docent werkt immers niet met het materiaal, hij moet de begeleiding van de leerlingen doen. Niettemin moet de docent moet wel weten waar de student mee werkt, dat heeft namelijk hij (de docent, red.) bepaald. Het is een hele gekke bedrijfskolom, degene die bepaalt, betaalt noch gebruikt (de docenten, red.), degene die het gebruikt, betaalt en bepaalt niet (de leerlingen, red.). En degene die betaalt, gebruikt en bepaalt niet (de ouders, red.).”

    
Digitale ontwikkelingen

    


    
      Wat voor impact hebben de digitale ontwikkelingen op de organisatie?
    


    
“In scholen is regelmatig een strijd gaande, ICT-afdelingen leiden meestal de keuzes die gemaakt worden voor leermateriaal in het VMBO en MBO. Eigenlijk zou de rol van ICT alleen faciliterend moeten zijn, maar nu bepaalt de ICT de grenzen waartussen de docent moet kiezen. In het HBO is het vaak de bibliotheek die leidend is, zij hebben een overzicht van wat welke aanbieder aanbiedt en adviseert de docent. Kortom, de wereld op zijn kop.

    
Per segment moeten wij als uitgeverij dus bepalen hoe wij ons materiaal digitaal ontsluiten en aanbieden. Dit moet en kan ook. Als je namelijk blijft vasthouden aan het businessmodel gebaseerd op fysieke boeken, dan loop je vast. Materiaal ontsluiten en aanbieden binnen die ICT-grenzen, vraagt een hele andere benadering, een andere investeringscapaciteit, een andere denkwijze van de auteurs en een andere marktbenadering. Je richt je veel meer op de leerbegeleiding en het effect wat je hiermee wilt bereiken bij een leerling.

    
Neem de koksopleiding, aankomende koks willen eigenlijk zo snel mogelijk de keuken in, maar ze moeten wel weten wat veiligheid is en hoe het met de hygiëne staat. De gasten moeten het ook overleven. Daarvoor kun je instructielessen maken, die zet je zowel op papier als bied je via een brede waaier van digitale mogelijkheden aan, zoals websites, PowerPoint, video’s etc. Je kunt leermaterialen niet meer slechts op één manier aanbieden. Elke uitgever is hier binnen zijn eigen segment mee bezig denk ik. Het is geen vraag meer ‘wat gaan we doen’, het is ‘we moeten alles gaan doen’. Doe je dat niet, dan doe je gewoon niet meer mee in de markt. Wij proberen als uitgeverij zoveel mogelijk mogelijkheden te creëren, maar dan moeten scholen zich ook aanpassen. Er zijn nog steeds scholen die hun systemen op Windows 98 hebben draaien, daar kunnen wij als uitgeverij niet zoveel mee.

    
Het is een uitdagende periode, de tijd van het boekje maken, naar scholen opsturen met een factuur, hard wegrennen met het geld en zo rijk worden is voorbij, definitief! Dit gaat ook niet meer terugkomen. De wens van de docent is nu anders, de wens van de lerende wordt straks veel dominanter. Nu bepaalt de docent nog, maar ik voorzie dat de aankomende ‘wifi-generatie’ die straks op het MBO en VMBO gaat komen, de boel op zijn kop gaat zetten. Die aankomende generatie accepteert simpelweg niet dat hun leermateriaal alleen op papier staat, zij accepteren geen computers die zo langzaam opstarten dat je ondertussen een les lichamelijk opvoeding kunt doen.

    
We gaan richting een ‘bring your own device’-tijd, of dat nou via een iPad, een Kindle of wat voor apparaat dat ook is, dat maakt niet uit. Een school kan dat wel verbieden, maar het gebeurt toch.Ik vind digitalisering een heerlijke ontwikkeling. Het geeft ons uitgevers de kans om zaken op allerlei manieren te ontwikkelen, je komt eindelijk los van het juk van die ICT-afdeling die van alles verbiedt en je kunt alles web-based aanbieden. De docent gaat dan bepalen wat de didactische manier is waarmee ze gaan werken en de student/leerling kan gaan bepalen met welk device hij gaat werken en welke licentie hij hiervoor nodig heeft.”

    


    
      Wat was het moment dat de organisatie besloot om over te gaan tot digitalisering?
    


    
“Medio 2008 merkte ik dat de markt begon te veranderen, doordat mijn ‘100% digitaal’-project voor reizen en Leisure was geflopt. Prachtige methode, maar het werkte niet. De docent die met dat materiaal moest werken, snapte zijn rol niet. Die kon de vertaalslag niet makenEr stonden nog steeds praktische opdrachten in, maar ze werden digitaal aangeboden en daar ging het de mist mee in, dat landde niet. De ICT-vaardigheden van docenten waren en zijn beroerd, angst regeerde ook en ze wilden graag lesgeven en vertellen. Zij vonden het maar niets dat de student of leerling achter een computer zat. Het ging ook vaak fout omdat de ICT-voorzieningen op scholen zo slecht waren ingericht, dat ons leermateriaal er niet op kon draaien. Het schortte aan de begeleidingskant, niet aan de materiaalkant. Uitgeven is timing, als je te vroeg bent, mislukt het.

    
Binnen onze organisatie zijn we sinds die tijd bewuster geworden qua digitalisering. We realiseren ons dat digitale ontwikkelingen los moeten staan van de fysieke boekentak. Je moet dus anders leren kijken en dat kost moeite, ook intern. Ik heb een vrije rol binnen de uitgeverij als het gaat om digitalisering, ik ben op dit moment dan ook de enige die op deze manier met digitalisering bezig is. Het leeft wel binnen de organisatie. Het is voor een deel het bewustzijn, dat we er iets mee moeten, maar wat weet nog niet iedereen. Die vertaalslag en mindset van papier naar digitaal is een enorme stap als uitgever. Er wordt intern veel gediscussieerd over digitalisering. Wij hebben themabijeenkomsten en halen regelmatig personen van buiten om te spreken over de huidige trends.”

    
Toekomst

    
      
Nieuw initiatief
    


    
“Normaal gesproken ligt het auteursrecht bij de auteurs. Wij werken altijd met auteursgroepen van soms wel 8 of 9 auteurs. Dat maakt het voor ons complexer, soms duurt het 2 a 3 jaar om een product te ontwikkelen waar mensen mee aan de slag kunnen, ongeacht of dat op papier of digitaal is. Wat wel spectaculair is, is dat door ons ontwikkelde producten, waar dus auteursrecht op zit, wordt aangeboden aan scholen en vervolgens wordt aangepast door docenten van de school. Hierdoor ontstaat een match met hun projecten en de eisen van het lokale bedrijfsleven. Wat de docenten aanpassen, plaatsen wij terug in een database en de leerling betaalt hiervoor een licentievergoeding om een leerjaar mee te werken. Wij zijn de eerste in Nederland die op deze manier werkt.”

    


    
      Wat zal de toekomst brengen voor jullie uitgeverij?
    


    
“Onderwijs moet op maat gemaakt worden, dat is de toekomst. En wie kan dat nu beter bepalen dan de docent? Wij zorgen er als uitgeverij voor dat alles is afgedekt, wij leveren alles aan, de scholen kunnen het materiaal dan op de leerlingen afstemmen. Wij worden een soort makelaar in rechten, want wij moeten ook bemiddelen met onze auteurs. We worden daarnaast een soort kennismakelaar door kennis op maat te leveren.

    
De scholen krijgen geen exclusief recht op het leermateriaal, iedereen is vrij om er mee te werken. De rol van uitgever gooien wij volledig op zijn kop en dat is volgens mij ook de bedoeling. Uitgevers zullen in de toekomst veel meer kennismakelaars gaan worden, welke kennis is waar aanwezig, wat kun je zelf aanbieden op wat voor manier, is dit print of digitaal? De volgende stap is dat scholen in samenwerking met ons lesmaterialen gaan ontwikkelen. Dit kan ook een docent zelf zijn, die individueel met ons afspraken maakt over het te maken leermateriaal. We gaan dus naar een kant toe wat ‘leren on demand’ heet. Dit wordt intern bij ons wel als heel moeilijk ervaren, je moet per school afspraken gaan maken, auteurscontracten moeten worden geregeld, per project verschillend, en dat is erg bewerkelijk. De mindset veranderen raakt alle afdelingen intern, dit is heel hard leuren en zeuren.

    
Men moet intern goed en duidelijk blijven communiceren welke kant de uitgeverij op gaat. Dit veroorzaakt vaak weerstand, aangezien niet iedereen zit te wachten op deze nieuwe ontwikkeling. Men moet men realiseren dat dit de nabije toekomst is, garanties krijg je niet. Daarom is het zaak om te doen en succes te laten zien. Wij hebben al scholen die op deze manier met ons samenwerken, dit zullen er alleen maar meer worden. Ik heb binnen de uitgeverij een voortrekkersrol als het gaat om digitalisering en flexibilisering, daarom is het belangrijk om alles te documenteren en kennis te delen, zodat het niet alleen van mij afhankelijk is. Wij zitten in de ontwikkelfase hiervan, we zijn de experimenteerfase al voorbij.

    
De tijd is aangebroken dat het ‘en en’ is, en print en digitaal. De verhouding tussen fysiek en digitaal is nu 80/20, maar ik voorzie dit de komende 5 jaar naar een verhouding van 60/40 gaan. Voor de periode daarna vind ik het lastig om in te schatten. Het onderwijs gaat enorm veranderen, we gaan een grote uitstroom van docenten krijgen in verband met de vergrijzing, plus de studenten worden veeleisender. Het louter educatieve uitgeven zal worden losgelaten, want het zal in de toekomst ook gaan voorkomen dat wij gaan leveren aan de geïnteresseerde consument.

    
De focus op puur onderwijsinstellingen zal verbreden naar de consumentenmarkt. Dat doen we nu nog niet, maar we zijn er wel aan mee bezig qua voorbereidingen. Nieuwe markten aanboren is niet een kwestie van risicospreiding, maar verbreden van de mogelijkheden. Het blijft een kwestie van luisteren naar de markt, goede oplossingen bedenken en kwalitatief goed materiaal blijven aanleveren. De rol van marketeer zal zoals we hem nu kennen, gaat verdwijnen. Auteursrechten worden nog belangrijker, dus zoals we nu al doen, zal dat ge-outsourced worden en blijven.”

    


    
      Is de rol van Social Media iets blijvends voor jullie uitgeverij?
    


    
“De rol van Social Media binnen ons bedrijf is belangrijk. Gelukkig hebben wij besloten om hier geen beleid op los te laten. In ieder contract staat immers dat je geen bedrijfsgevoelige informatie mag verspreiden, dus waarom dan een beleid maken voor Social Media? De rol nu is kennis proberen te delen en te halen, voor mij werkt dit heel goed. Ik zie ook dat dit enorm blijft groeien, mensen blijven de behoefte houden om informatie te delen. Uitgeverijen moeten niet alleen maar zenden,hun aanbiedingen promoten, maar ook laten zien waarmee ze bezig zijn en waarom een product een bepaalde prijs heeft. De rol tussen auteurs en uitgever wordt nog belangrijker, het heeft geen zin om de zweep over de auteurs te halen. Zij moeten de kennis blijven aanleveren en dit moet in goede harmonie gaan. Er zal wel steeds meer ge-outsourced worden, zoals nu al gebeurd met grafische ontwerpers, vertalers en juristen. Dienstverlening zal in de toekomst steeds belangrijker worden voor ons, overnames is een belangrijker onderdeel voor ons.”

    


    
      Is innovatie belangrijk voor een uitgeverij?
    


    
“Wij hebben op het moment 110 medewerkers, wij zijn niet zo slagvaardig als kleine uitgeverijen, maar we zijn een platte organisatie, dat is een groot voordeel. Iedereen binnen de organisatie moet de vragen die er spelen per segment erkennen en deze vragen ook kunnen beantwoorden. Pas dan kun je als uitgeverij goed voorbereid de toekomst tegemoet ingaan. Innoveren om het innoveren moet je niet doen. Beantwoord pas de vragen van de markt, als deze er daadwerkelijk zijn en zorg ook dat je de antwoorden hebt. Innovatie is onvermijdelijk, maar doe het bewust. Als je het niet (bewust) doet, sta je over een paar jaar buitenspel. Je moet nu al over de schutting durven te kijken, als je dat niet doet, doen anderen het wel. Het is een vechtmarkt, het is ieder voor zich.”

    
De markt

    


    
      Hoe kijk jij op dit moment naar de uitgeefmarkt?
    


    
“De uitgeefmarkt is niet één markt, er zitten verschillen in. De consument is steeds kritischer en heeft maling aan de problemen zoals die met auteursrecht. In ons segment is auteursrecht makkelijker te flexibiliseren en toegankelijker. Auteurs stellen zich dienstbaar op richting onderwijs. Dat is ons voordeel. Bij een literaire uitgever zit dit anders, auteurs hebben daar een andere rol. Daar draait het echt om de naam. Als die auteur geen e-book wil, gebeurt het ook niet. Als bij ons een auteur bij ons geen e-book wil, zoeken wij een andere auteur. Dit is een kwestie van opvoeden, dit kan ook in de literaire markt. Het is raar dat bijvoorbeeld een Kluun bepaalt hoe het boek er uit komt te zien, de uitgever is toch de uitvoerende?

    
De markt is nu dynamisch, het is taak om te zorgen voor verschillende antwoorden voor verschillende consumenten. Niet iedereen ziet dat nog, er zijn teveel organisaties nog niet klaar voor deze periode. Ontwikkelingen gaan heel erg snel momenteel, terwijl uitgeverijen een businessmodel hebben dat sinds de boekdrukkunst niet meer veranderd is. We staan aan het begin van een enorme omslag, boeken krijgen een andere rol. Gaat het om een verhaal, dan kan dit straks op verschillende apparaten. Over milieu gesproken, is het uit te leggen dat we zoveel bomen omleggen om maar alles op papier te krijgen? Dit is niet meer milieuverantwoord.

    
Als uitgeverijen het niet zien zitten met e-books, moeten ze het niet doen. Je kunt mij echter niet wijsmaken dat iedere klant van die uitgeverij dan ook niet zit te wachten op e-books. Hoe kunnen deze uitgeverijen dit zo stellig zeggen? Kennen zij iedere klant van hen? Voor de algemene of literaire uitgeverijen wordt het een zaak van het fysieke boek blijven aanbieden én het digitale boek gaan aanbieden. Doe je het niet, dan zoekt de consument het elders. Als uitgeverijen willen blijven wachten op het moment dat het e-book daadwerkelijk doorbreekt, dan zijn ze al te laat. Dan moeten ze ineens het businessmodel en verdienmodel naar die markt gaan veranderen. Ze weten dat die vraag er gaat komen, waarom dan nu geen actie ondernemen? Andere uitgeverijen doen het wel.

    
Er gaat veel veranderen in uitgeefland, de auteurswetgeving gaat veranderen en dat zal behoorlijke impact hebben. De branche gaat dan op de schop. Iedere uitgeverij zal zijn vak opnieuw moeten uitvinden. Het is de grootste revolutie sinds de boekdrukkunst heeft plaatsgevonden. De term uitgeverij zal ook gaan verdwijnen, er zullen uitgeverijen gaan omvallen. Degenen die niet willen meegaan, kunnen straks de investering niet meer opbrengen en zullen gaan omvallen. De markt die het eerste in problemen komt is de kleine educatieve uitgever. Zij kunnen niet meer op tegen de veranderende markt. Dit geldt ook voor boekhandels, de meeste educatieve boekhandels bestaan al niet meer.”

    
Gratis schoolboeken

    


    
      Ben je hier voor- of tegenstander van?
    


    
“Gratis schoolboeken zijn een doodzonde voor de educatieve markt! Gratis zijn ze overigens niet, want er wordt nog steeds voor betaald, het is een tegemoetkoming in de kosten, vanuit het idee dat de beslisser betaald. De scholen krijgen een vergoeding vanuit de overheid, van ongeveer € 316,- per leerling per jaar, inclusief btw en boekhandelkorting. Wat blijft er van dat bedrag over? Het gaat via een Europees aanbestedingstraject, wij moeten binnen dat budget leermateriaal aanleveren. Niemand heeft baat bij gratis schoolboeken. Voor de educatieve uitgevers gaat de prikkel weg om te innoveren, er is immers geen geld meer voor. Er is te weinig compensatie voor uitgevers om nieuw leermateriaal te ontwikkelen als scholen hiervoor niet willen en kunnen betalen. De leerling schiet er ook niets meer op, want krijgt straks hergebruikte schoolboeken.

    
Als scholen het slim doen, kunnen ze geld verdienen. Ze kunnen namelijk eenmalig boeken aanschaffen en hier 3 of 4 jaar mee werken, maar ze ontvangen wel ieder schooljaar een nieuwe vergoeding vanuit de overheid. Dat gebeurt nu namelijk al. Ik pleit voor een vergoeding van € 150,-, maar benoem het dan ook als zodanig. Zorg dat het niet op de grote hoop komt. Ik vind het uitholling van het onderwijs. Je werkt het zo in de hand dat docenten de opdracht krijgen om zelf materiaal te gaan maken, dan kunnen scholen de vergoeding voor eigen doeleinden gebruiken. Ook is het een kans voor andere uitgevers om in te gaan schrijven op deze aanbesteding, je kunt dan van veel boeken ook onderwijsboeken maken.

    
Wij spelen hierop in, door docenten te gaan begeleiden om hun eigen materiaal te gaan schrijven. Dit klinkt vreemd, maar wij verkopen dan een stuk dienst in plaats van de content. En als de docent goed materiaal maakt en wij als uitgeverij geven dit uit, is dit dan toch prachtig? Of als scholen al materiaal hebben liggen, maar de eisen veranderen bijvoorbeeld vanuit het ministerie, dan kunnen wij dit doen met onze eigen auteurs. Het is een ondoorzichtige markt, maar dat vind ik heerlijk. Laat er een keuze zijn voor de consument, ik daag iedereen er dan ook voor uit. Kom maar, kom maar met een goed product. Dit prikkelt mij namelijk ook om een nog beter product te creëren.”

    


    

    E-books

    


    
      Zoals we het e-book nu kennen, is dat compleet?
    


    
“Op Manuscripta 2009 waren ineens veel presentaties en lezingen over het e-book. Ik wil ook begin 2011 met ons eerste echte e-book komen, met embedded video etc. Het e-book biedt heel veel kansen, wij zijn druk bezig om het product e-book te ontwikkelen. We richten ons als eerste op het HBO-onderwijs. In het VMBO en MBO zijn ze daar gewoon nog niet klaar voor. Het gebruik van de iPad of wat voor device dan ook in het onderwijs, daar geloof ik erg in. Wij moeten gevalideerde kennis aanbieden voor de groep die digitaal wil gaan leren. Het e-book is een vorm, misschien komt er wel een database met content, het moet wel gevalideerd zijn om de kwaliteit te waarborgen.

    
Denk aan de voordelen van kruisverwijzingen in een database, wat een hoeveelheid kennis dan tevoorschijn komt. Dit kan beschikbaar zijn voor leerlingen, maar ook voor de consument. Het huidige e-book -de tekstversie- vind ik te eenzijdig. De ontwikkeling van embedded video is voor ons een enorme kans, zeker op het gebied van leren. Leerlingen lezen niet, als je hen het visueel kunt duidelijk maken, het gaat om het doel wat je bij die leerling wilt bereiken. Het moet gaan draaien om het prikkelen van de verschillende zintuigen. Wij willen dan ook niet de standaard e-books, met alleen tekst, gaan aanbieden. Over de technische keuzes kan ik nog niet veel vertellen, omdat we midden in die keuzefase zitten”

    
DRM

    


    
      Ben je voor- of tegenstander van beveiliging op e-books?
    


    


    “Op onze e-books, al dan niet met die embedded video’s moet in iedere geval geen DRM zitten, zoals wij DRM nu kennen. Als je zorgt om de toegevoegde waarde van de e-books, bijvoorbeeld met embedded video’s, dan heb je helemaal geen DRM nodig. Alles is te kraken, dat is het risico wat je als uitgever loopt. Het wordt lastig als jouw content op internet komt te staan, dat besef ik goed. Ik geloof in beveiliging, maar dan meer de Social DRM. Ik vind wel dat de content beveiligd moet worden. Volgens de auteurswet draagt een auteur het exploitatierecht aan ons (de uitgever) over, daar ontkom je niet aan. Een fysiek boek is toch ook niet te beveiligen tegen kopiëren? Waarom zou ik onze klanten, de studenten gaan pesten met dat soort beperkingen?


    
Piraterij

    


    
      Wordt piraterij overschat of onderschat?
    


    
“Ik denk dat piraterij op dit moment –gezien de huidige auteurswet- goed wordt ingeschat. Er loopt waarschijnlijk nu een aantal partijen geld mis, omdat hun content waar auteursrecht op zit op internet rondslingert. Ik denk zelfs dat het misschien wel onderschat wordt, het zou nog harder aangepakt moeten worden. Gezien de huidige wetgeving begrijp ik hoe Stichting Brein zich opstelt. Ik kan mij voorstellen dat zij met richtlijnen komen voor uitgevers om piraterij te voorkomen. Of het handig is en of het wat oplevert vraag ik mij af, je gaat piraterij in de hand werken.

    
Zo’n idee als Spotify voor e-books, wat heb je daar aan? Ik denk niet dat dat werkt. Als je zorgt dat jouw product uit verschillende componenten bestaat, dan maak je het nagenoeg onmogelijk om illegaal precies die componenten te verzamelen om er een volwaardig e-book van te maken. Het e-book hoef je dan niet te beveiligen, alleen de extra’s hoef je lastig te maken om te hacken of illegaal te downloaden. Piraterij is niet te voorkomen. De vraag is, wil je het voorkomen? Dan hadden we ook nooit het kopieerapparaat moeten uitvinden, of de videorecorder of USB-stick.

    
Het is soms slikken en weer doorgaan en zoeken naar betere oplossing zodat de ‘normale’ klant gewoon bij jou blijft uitkomen. Denk aan verschillende types van aanbieden van de content, of dat nou in een enhanced e-bookvorm is, een kale tekstversie is, of een mooi gedrukt boek. Zorg voor keuzes! Mensen willen toch graag de mooie boeken in de kast houden, stimuleer dat met een goede digitale versie. Voor kannibalisering ben ik niet bang. Stel dat het e-book beter gaat verkopen dan het fysieke boek, dan ga je lagere oplages maken. Vervolgens krijg je hogere prijzen, wat weer ruimte creëert om mooiere boeken te maken.”

    
Prijs e-books

    


    
      Wat is een goede prijs voor een e-book?
    


    
“Ik vind het heel lastig om te bepalen wat nu een goede prijs voor het e-book is. In ons segment, als het gaat om gevalideerde content, met een didactische schil er omheen, moet je denken aan de helft van de prijs van het fysieke boek. Ik vind het onzin dat de huidige e-bookprijs gebaseerd is op 80% van het fysieke boek. Dit komt puur voort uit angst, dit is niet willen accepteren dat de consument voor het e-book zou kunnen kiezen. Het is gewoon tegenwerken, wat uitgevers doen. Zij kijken naar hun netto-omzet, die moet zo hoog mogelijk zijn. Ik daag ze uit om eens anders te kijken, kijk eens als uitgever naar je rendement. Als dat intact blijft, maar je hebt als uitgeverij een lage netto-omzet, dat kost dat misschien een paar koppen.

    
Ik vind dat uitgevers momenteel de e-booklezer ontmoedigen om e-books te blijven lezen en potentiële lezers ontmoedigen om er aan te beginnen. Het is nu nog nauwelijks interessant om e-books te kopen, je wordt dan ook nog beperkt in de manier waarop je er mee wilt omgaan. Ik vind een goede prijs voor het e-book 50% van de prijs van het fysieke boek, daarnaast moet de overheid dan ook nog gaan meewerken aan het terugbrengen van het btw-tarief naar 6%. Dat wil helaas Brussel nog niet en lijkt onmogelijk, daarom wordt nu het e-book fysiek gemaakt, denk aan de e-bookstick.

    
Die e-bookprijs van 50% van de prijs voor het fysieke boek heeft als consequentie, dat je waarschijnlijk de uitgeverij kunt gaan halveren, als het e-book goed gaat verkopen. Immers, dat betekent minder loonkosten, minder personeelsgedoe, alleen maar voordelen dus. Binnen onze uitgeverij is het e-book tussen nu binnen 7 a 8 jaar een volwassen, volwaardig product dat een substantiële bijdragen zal leveren aan de omzet. Ik weet ook zeker dat het e-book definitief gaat doorbreken in Nederland, maar het heeft tijd nodig. Dit heeft jaren nodig om aan de productenkant te accepteren dat het nu eenmaal gevolgen heeft voor je handel. Het wordt een andere manier van handelen.

    
Het is nu voornamelijk de roep van de voorlopers, de early adopters die betere e-books willen, beter gebruik, betere faciliteiten. De groep die er nog niets mee heeft, snap ik ook. Het is nu nog een kleine groep die er mee bezig is, maar de consumentenwens gaat wijzigen. Dat is ook logisch, de overgang is onvermijdelijk. De snelheid van de markt gaat net zo snel als de gemene deler wil dat het gaat, daar zitten de voorlopers en afremmers bij in. De snelheid gaat precies goed nu, het geeft ons tijd om ons voor te bereiden, zonder onze core-business te verwaarlozen.”

    


    
      Zal het papier verdwijnen?
    


    
“Ooit zal het papieren boek gaan verdwijnen, al was het maar omdat we geen bomen hebben die we kunnen omkappen. Het kan snel gaan, het kan zomaar zijn dat we over 30 jaar niet meer van papier lezen. Dan vinden we het verouderd, papier doet niets, dan sluit dat niet meer aan in die tijd aan onze wensen. Ik houd van boeken, het is echt mijn ding, maar alles in zijn tijdgeest. Als het digitaal wordt, dan wordt het ook digitaal, het is niet af te remmen. Een ander voordeel is als papier verdwijnt, dat de problematiek met drukkers ook zal verdwijnen, nooit meer vertraging. Een aantal bedrijfskolommen zal verdwijnen, maar er zullen ook heel veel nieuwe functies en bedrijven geschapen worden.

    
Beeldvorming

    


    
      Lees je alles wat in de media geschreven wordt over uitgevers en e-books?
    


    
“Ik lees niet alles wat over uitgevers en digitale ontwikkelingen wordt geschreven. Dat doe ik bewust, je hoort en leest zo vaak hetzelfde, altijd dezelfde personen die aan het woord komen. Doorgaans is het hakken in het zand, de bevestiging zoeken dat zij (andere uitgevers) het zo goed doen en dat ze vooral niet moeten veranderen. Dat dezelfde personen altijd in het nieuws komen, is enerzijds gebrek aan creativiteit bij de redacteuren binnen de media, anderzijds zijn de mensen die echt aan het digitaal pionieren zijn, te druk om zich druk te maken over deze negatieve berichtgeving.

    
De e-bookmarkt is nu nog klein, dus wordt ook niet serieus genomen door de media. Er zijn ook nog weinig succesvolle voorbeelden van het uitgeven van e-books, dat speelt ook mee voor de negatieve beeldvorming. Het schiet ook niet op met de berichtgeving over e-readerfabrikanten die failliet verklaard worden. Daarnaast vind ik het onzinnig dat Boekblad haar nieuws achter slot en grendel heeft (betaalmuur, red.). Ik mis bij Boekblad de journalistieke verdieping, de achtergrondverhalen. Ik zie artikelen die ik ook elders op het internet kan lezen, waarom daarvoor betalen?

    
De media is nu eenmaal méér toegespitst op negatieve dan op positieve berichtgeving. Negatief scoort nu eenmaal beter. Bijvoorbeeld het competentiegericht onderwijs is heel negatief in de media gekomen. Zeer suggestieve journalistiek waarbij de journalist was vergeten dat de opleidingen die hij onder de loep had genomen, helemaal niet werkten volgens de richtlijnen competentiegericht onderwijs, maar volgens de oude systematiek. Het feit dat lessen uitvallen, heeft niets te maken met competentiegericht onderwijs. Hetzelfde geldt voor het gebrek aan docenten. Toch werd ervoor gekozen om het competentiegericht onderwijs hier op af te rekenen. Een journalist snapt vaak niet het verschil tussen een boekhandel en een uitgever. Hij kan misschien nog net het verschil maken tussen een drukker en een uitgever, maar daar houdt het wel op. Zo ontstaat een verkeerde beeldvorming, want er wordt niet gezocht naar achtergronden.”

    


    
      Wat vind je van de huidige blogcultuur?
    


    
“Ik volg blogs over e-books een beetje, maar momenteel schiet het echt alle kanten op. Ik hoor vanzelf wel wanneer er iets zinnigs boven komt drijven, tot die tijd ben ik zelf lekker bezig. De harde afrekening van bloggers ten opzichte van uitgevers vind ik niet terecht. Ik reageer maar zelden, de educatieve markt wordt niet als volwaardig gezien. We worden wat dat betreft niet gezien als een ‘echte’ literaire uitgever en hebben dus schijnbaar minder recht van spreken. Ik mis echt achtergrondinformatie, je moet momenteel echt jouw eigen nieuws maken en de ontwikkelingen goed volgen.

    
Ik snap wel de harde kritiek over bijvoorbeeld de e-bookprijs en DRM binnen de literaire markt. Aan de andere kant is de roep van de consument om e-books ook weer niet zo massaal dat de noodzaak er al is. Maar je weet wel dat die er gaat komen. De consument wordt kritischer en dat wordt alleen maar sterker. Je hoort uitgevers eigenlijk nooit, bijna niemand reageert, dit komt door onze rare bedrijfskolom. Het wordt wel belangrijk om duidelijk te maken waar je mee bezig bent, door openheid van zaken geven. Transparantie is het woord. Als je dat kunt als uitgever en je kunt een breed scala aan mogelijkheden aanbieden, dan is er nog hoop voor uitgevers.”

    
Bekijk hier de reacties op Frankwatching.
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    Jurgen Snoeren


    
Uitgever en digital manager bij Uitgeverij Meulenhoff / Boekerij. Deze (luxe)positie geeft me de ideale gelegenheid om print en digitaal naast elkaar te kunnen doen – het een relativeert het ander. Als digital manager is het mijn verantwoordelijkheid om alles digitaal te managen – zowel de productie (e-boeken, iBooks, apps) als de workflow die erbij hoort (website, cms, IT). Het is tevens een directiefunctie, wat betekent dat digitaal op het hoogste niveau is vertegenwoordigd.

    
Huidige situatie

    


    
      Waar staat de organisatie nu?
    


    
"Het is lastig te zeggen hoever we zijn, omdat eigenlijk niemand goed weet waar het uiteindelijk gaat uitkomen. Ons doel is uiteindelijk om de organisatie zover te krijgen dat we de zogenaamde ”digital preparedness” hebben bereikt, dat wil zeggen, dat de organisatie zodanig is ingericht dat we de alle uitdagingen van dit moment aankunnen en dat we met weinig moeite kunnen reageren op alles wat er nog op ons af gaat komen. Ik denk dat we, om in schaaktermen te spreken, de opening achter de rug hebben en aan het middenspel begonnen zijn. Het besef dat het anders moet is tot alle hoeken van de organisatie doorgedrongen en iedereen is er op zijn of haar manier mee bezig en we zijn een aardig eind op weg met het automatiseren en centraliseren van al onze data en dataprocessen."

    


    
      Wat was het moment van digitalisering?
    


    
"We zijn ruim een jaar geleden begonnen met simpelweg inventariseren: wat zijn de ontwikkelingen die nu gaande zijn, wat kunnen we verwachten, hoe zitten onze werkprocessen in elkaar, wat is het kennisniveau van de organisatie, dat soort vragen. De gelegenheid was een gevoel dat er iets aan zat te komen dat het vak fundamenteel zou veranderen. Dit gevoel werd gevoed door de stormachtige ontwikkeling die de e-boeken in de VS doormaakte, maar ook door minder zichtbare verschijnselen, zoals het gedrag van lezers, de groei van BOL, het feit dat veel van onze afnemers – waaronder het Centraal Boekhuis – mbt tot het aanleveren van data op technisch gebied zaken van ons ging vragen waar we helemaal niet mee overweg konden of die zoveel tijd en moeite kostten dat we al vrij snel inzagen dat we daar iets mee moesten.

    
Persoonlijk was mijn voornaamste drijfveer dat de toekomst van de uitgeverij verbonden was met de controle die wij over onze rechten hebben. In de VS zag je hoe uitgeverijen die te laat waren met het regelen van hun digitale rechten grote delen van hun backlist kwijtraakten aan andere partijen – en een uitgeverij kan nu eenmaal niet overleven zonder backlist. Het succes van het e-boek was dus geen verschijnsel op zich, maar een symptoom van een grotere ontwikkeling die cruciaal is voor de toekomst van de uitgeverij: de maatschappij verandert, de lezer verandert en dus zal ook de boekenmarkt veranderen."

    


    
      Waar haal de info/inspiratie vandaan?
    


    
"Ik haal mijn informatie overal en nergens vandaan. Digitalisering beperkt zich niet tot het uitgeefvak alleen, het is een maatschappelijk probleem. Er is dus heel erg veel informatie te vinden – het probleem is niet zo zeer het vinden ervan, maar zorgen dat die je er de relevante informatie eruit weet te filteren zonder dat je de hele dag achter je scherm zit. In dat opzicht biedt de moderne technologie gelukkig voldoende middelen: Twitter, RSS-feeds, nieuwsbrieven, conferenties en lezingen natuurlijk, fora, tijdschriften, kranten. Het is een veld dat voortdurend in beweging is, waar steeds nieuwe zaken worden uitgevonden, geprobeerd, slagen en mislukken – als je je dus op het snijvlak van een dergelijke wereld bevindt is het nbiet moeilijk geïnspireerd te blijven."

    


    
      Wat was de impact op de organisatie?
    


    
"De impact op de organisatie was vrij groot, groter dan we eigenlijk vooraf gedacht hadden. Niet alleen betekent digitaal werken een manier van denken waaraan we in het uitgeefvak niet gewend zijn, het betekende ook dat onze werkprocessen soms fundamenteel moesten worden veranderd – bepaalde taken die anders moesten worden ingericht, naar andere afdelingen verschoven, nieuwe software zoals een CMS dat moest worden geïntroduceerd, nieuwe producten die gemaakt moesten worden. Op dit moment komt er erg veel op ons af en is met name het e-boek voortdurend in het nieuws. Dat heeft ook tot gevolg dat sommige mensen er een beetje zenuwachtig van worden."

    


    
      Wat moest er hiervoor veranderen?
    


    
"Op de eerste plaats moest er het besef komen dat de digitalisering iets is wat het vak zal veranderen en dat we er als organisatie het een plaats op de agenda moeten geven omdat we anders onherroepelijk achter zullen blijven. Als dat besef er is, komt de bereidheid om mee te veranderen vanzelf, zolang je mensen maar goed blijft informeren. En hiermee bedoel ik dat we ons niet alleen focussen op het e-boek alleen, maar op de hele cultuuromslag die daarachter zit."

    


    
      Hoe werd dit ervaren intern?
    


    
"In het begin vroegen de meesten zich af waar al die drukte nu voor nodig was. Onze business is toch gedrukte boeken? En het marktaandeel e-boeken is ook nog niet zo groot dat je het meteen als bedreiging kunt zien voor het p-boek. Men vroeg zich dus terecht af waarom we dan al die veranderingen moesten doorvoeren als het toch gewoon goed ging."

    


    
      Wat waren de moeilijkheden?
    


    
"Op de eerste plaats moesten we leren hoe we naar al die ontwikkelingen die nu gaande zijn moesten kijken en waar de prioriteiten lagen. Veel van de ontwikkelingen die je kunt zien en die belangrijke gevolgen zullen hebben, zijn voor een buitenstaander niet altijd even duidelijk te duiden. En voordat we precies wisten hoe onze eigen organisatie in elkaar zat konden we ook niet precies en heel concreet vertellen wat en waarom er veranderd moest worden. Op de tweede plaats, het boekenvak is van nature vrij conservatief.

    
Men doet veranderingen van buiten vrij gemakkelijk af met een houding van ons zal het niet raken… Het is in die zin ook een zeer stabiel vak geweest altijd, omdat de vaste boekenprijs, de politieke inmenging die daarbij hoort en de toch vrij unieke complexe overkoepelend overlegstructuur, ervoor gezorgd heeft dat marktbrede veranderingen traag of helemaal niet tot uitgeversniveau doordringen. Men is van nature ook niet heel erg met technologie bezig, waardoor het herkennen van potentiële bedreigende technologieën moeilijk is en zeker moeilijk uit te leggen is. Daarbij, als je kijkt hoe weinig er gedigitaliseerd is in de jaren en hoe groot de backlist is die we hebben, dan is het duidelijk wat het grootste probleem is: het is al moeilijk genoeg om de nu lopende ontwikkelingen bij te houden en alle bestaande systemen aan elkaar te koppelen, dan is het heel lastig om die enorme achterstand in digitalisering en dataopslag in te halen.

    
Veel mensen vergeten dat als ze vragen waarom we boek zus of zo niet digitaal kunnen leveren – we hebben het dan ergens in de kast staan, maar geen bestand, de contracten zitten ergens in een oude archiefbak, het zetwerk is zoek, dat soort problemen komen we dan tegen. En dat maal tienduizenden boeken. Je moet het proces dan ook in kleinere stukken opdelen. We zijn daarin heel pragmatisch geworden: wat nu gebeurt zal nu moeten gebeuren, al het andere moet dan maar later."

    


    
      Wie houden zich nu digitalisering bezig?
    


    
"In brede zin, iedereen. We proberen om iedereen voldoende geïnformeerd te houden en bovendien is vrijwel elke afdeling wel betrokken bij de veranderingen die we aan het doorvoeren zijn. Op beleidsniveau ben ik de centrale persoon, maar daarnaast is de gehele directie direct actief betrokken. Het is in dat opzicht absoluut geen one man show – en gelukkig maar, want zonder breed draagvlak heeft digitalisering geen kans van slagen."

    
Toekomst

    


    
      Wat is het vooruitzicht voor het bedrijf de komende jaren?
    


    
"Goed. We maken op digitaal gebied een goede vooruitgang. Maar wat het belangrijkste is, onze boeken blijven goed scoren en we mogen absoluut niet ontevreden zijn over onze concurrentiepositie in het vak zolang we structureel in de top 5 van grootste algemene uitgeverijen meedraaien."

    


    
      Zal de rol van marketing/Social media/Juristen gaan veranderen?
    


    
"We maken qua marketing langzaam de ommekeer naar het volledig integreren van het online kanaal. Dat is moeilijker dan veel mensen denken. Het is meer dan alleen wat Twitteren of een website runnen. Het betekent dat je online moet kunnen communiceren met je klanten, zowel de lezers als de retail, dat je weet waar en hoe je hen moet bereiken, dat je weet wie ze zijn en met wie ze contact hebben. In de digitale wereld is marketing naadloos geïntegreerd in alle andere afdelingen: verkoop, productie, de uitgeefredacties, net zoals dat in de digitale wereld het hele afdelingsdenken sowieso verleden tijd is, juist omdat zaken als inhoud, verschijningsdata, leverbaarheid, verkoopcijfers, rapportages, data-aanlevering, rechten en contracten in het digitale allemaal samenkomen. Sociale media is ook niet iets wat je er zomaar bijdoet.

    
Het vereist een goede strategie, die vaak anders is per boek, auteur, of imprint, het vereist technologie (datacentralisering, cms, crm), kennis en veel marktonderzoek. Sociale media moeten altijd een middel blijven en nooit het doel worden, daarvoor is die wereld te veranderlijk. Digitaal gereed zijn betekent dat je het wezen van de digitale wereld snapt en in de vingers hebt en dat je als afdeling dus meteen kunt reageren als er wat verandert. En omdat de moderne technologie zo ver doordingt in het persoonlijke leven van mensen, is het van groot belang dat je als bedrijf altijd weet tot hoever je moet gaan. Juridische kennis gaat dus veel meer omvatten dan alleen auteursrecht."

    


    
      Is een kleinere uitgeverij beter dan een grotere qua snelheid bedrijfsvoering?
    


    
"Ja en nee. Je hebt met minder mensen te maken, dus zullen een aantal zaken sneller gaan. Aan de andere kant, mensen zijn nu eenmaal niet tot verandering geneigd, of ze nu in een klein of een groot bedrijf werken. Een groot bedrijf heeft daarbij weer als voorbeeld dat het sneller in staat is tot grotere investeringen en ook makkelijker grote digitaliseringsprojecten kan outsourcen."

    


    
      Wat is nodig om de uitgeverij futureproof te krijgen?
    


    
"Geen enkel bedrijf is future proof te krijgen. Ons streven is om ervoor te zorgen dat we in elk geval niet al te zeer verrast worden."

    


    
      Hoe belangrijk is innovatie voor de uitgeverij?
    


    
"Cruciaal."

    
E-books

    


    
      Wat was jouw eerste mening/gedachte over het e-book?
    


    
"Ik had er niet zoveel mee, eerlijk gezegd. Maar ik was als uitgever dan ook geen typische lezer. We zijn de e-reader een jaar of twee geleden op kleine schaal gaan gebruiken voor de redacties, omdat het een goed middel was om die enorme stroom manuscripten die we in toenemende mate digitaal binnen krijgen snel te verwerken en ook nog eens wat te kunnen besparen op printkosten. Voor mij was het vooral een zakelijke toepassing."

    


    
      Wanneer zag je wat in e-books?
    


    
"Eigenlijk begon het me pas te dagen toen ik eenmaal besefte wat voor impact de digitalisering op onze leesperceptie zou gaan hebben. Het e-boek zelf is niet noodzakelijkerwijs een blijvertje – je weet nu eenmaal niet hoe dat soort innovaties zich gaan ontwikkelen – maar het digitale lezen zal niet meer verdwijnen. Ik zie het e-boek dan ook meer als een verzamelnaam voor alle vormen van e-content."

    


    
      Is het product e-book nu volledig, mis je wat?
    


    
"We zitten eigenlijk nog relatief vroeg in de ontwikkeling van het e-boek als innovatieve technologie. We ontwikkelen ons nu langzaam naar een aantal cruciale standaarden, de e-reader begint als product volwassen te worden en een aantrekkelijke prijsstelling te krijgen. Het product e-boek, als je daarmee bedoelt de digitale representatie van het gedrukte boek geschikt gemaakt voor een e-reader, dat is wel zo’n beetje uitontwikkeld.

    
Hierbij gaat het meer om beschikbaarheid van titels en het gebruikersgemak van de readers. Je ziet echter dat de e-content zich voorbij dit oermodel van het e-boek gaat ontwikkelen en de multimediale kant opgaat. Ik denk dat het klassieke e-boek en de dedicated e-reader uiteindelijk ook op zullen gaan in een pluriform aanbod van content en readers, zoals je dat eigenlijk al in Azië ziet gebeuren, waar mensen lezen op het apparaat wat ze op een bepaald moment tot hun beschikking hebben – een e-reader, smartphone, pda of wat dan ook. Het statische e-boek dat we nu kunnen verdwijnt daarmee."

    
Prijs e-books

    


    
      Hoe hebben jullie prijsstelling bepaald?
    


    
"We hebben nog steeds niet het idee dat we de juiste prijsstelling hebben gevonden. In eerste instantie hebben we de prijs van het e-boek bepaald als een percentage van het papieren boek, zoals de meeste uitgeverijen dat deden. Je ziet nu dat we daar veel flexibeler mee worden. Ik zou zelf de relatie met het papieren boek het liefst loslaten, zodat we in staat zijn de markt een goed prijsniveau te laten bepalen.

    
Hiervoor moeten we als uitgever wel onze ingebakken neiging tot prijsregulering, die we met de vaste boekenprijs met de paplepel ingegoten hebben gekregen, afleren. Laat de markt de juiste oprijs maar bepalen. Dit heeft wel tot gevolg dat we voor e-content een andere relatie met onze afnemers moeten opbouwen, zoals uitgevers in het buitenland al veel meer gewend zijn. Dat gaat een behoorlijk leerproces zijn waarvan we de complexiteit niet moeten onderschatten, vooral ook omdat de cultuurpolitieke consequenties groot zijn."

    
Beveiliging e-books

    


    
      DRM, voor- of tegenstander?
    


    
"De meest beladen vraag van het moment. Op dit moment voorstander, omdat er nog geen goed werkbaar alternatief is en we als uitgevers geen andere keus hebben dan het beschermen van het auteursrecht van de auteur. Let wel: wij als uitgevers hebben een exploitatierecht van een boek, wat niet hetzelfde is als het werk in eigendom hebben. We vertegenwoordigen hierin de belangen van onze auteurs en hoewel dat soms in strijd is met wat een buitenstaander als de meest efficiënte manier van exploitatie zal zien (zoals het als gratis of heel goedkoop al;s download ter beschikking te stellen), bepaalt het wel de grenzen waarbinnen we moeten werken."

    


    
      Wat zijn de moeilijkheden rondom DRM, zijn er goede alternatieven?
    


    
"Er bestaat een spanning tussen de wensen van de markt en de wensen van de auteur. Daarin is het boekenvak op zichzelf niet uniek. Maar we moeten wel een compromis hierin vinden dat werkt voor het boekenvak. Al te vergaande vergelijkingen zoals die met bv de muziekindustrie worden getrokken zijn gevaarlijk, omdat het niet te vergelijken is maar wel de emoties van de discussie kleurt. Het belangrijkste is dat er een manier gevonden wordt om de auteursrechten te beschermen maar tegelijkertijd de lezer wel genoeg vrijheid te geven om te kunnen doen met het product wat hij gekocht heeft. Het huidige model is wat dat betreft te restrictief, ik begrijp de lezers die hierover klagen dan ook volledig. Het volledig vrij geven van een digitaal boek gaat daarbij weer veel te ver, dat is niet in het belang van de auteur en ook niet van de uitgever."

    


    
      Wordt piraterij onder- of overschat?
    


    
"Men moet niet vergeten dat in het algemeen geldt voor een innovatief product, dat de vroege vogels technisch goed zijn onderlegd en dus beter in staat zijn om piraterij te bedrijven dan de gemiddelde gebruiker. In deze fase van het e-boek is het percentage piraten dus relatief groot. Hoe meer het e-boek de mainstream markt bereikt, hoe kleiner dat percentage dus relatief gezien zal worden. Bovendien, als er meer content beschikbaar komt en het gebruiksgemak van de technologie nog verder verbetert, zoals we kunnen verwachten, zullen minder mensen tot piraterij geneigd zijn. Het is dus een probleem dat je nooit mag onderschatten, maar wat op dit moment te veel wordt opgeblazen."

    


    
      Zelf ervaringen met piraterij van jullie e-books?
    


    
"We vinden vrijwel wekelijks wel sites waar onze e-boeken gratis worden aangeboden."

    


    
      Wordt het een volwaardig product binnen jullie uitgeverij?
    


    
"Dat is het al!"

    


    
      Wat zijn de vooruitzichten qua verkoop, indicatie nu
    


    
"Het is heel moeilijk een verkoopindicatie te geven, het is nog te vroeg om te zien hoe de markt zich gaat ontwikkelen. Tot op heden gaat het zeer goed en stijgen onze verkopen elke maand. Wat we nu kunnen vaststellen is dat hoe meer e-boeken we beschikbaar stellen, hoe beter de verkoop gaat, in exponentiële zin."

    


    
      Plannen met e-books?
    


    
"Er zijn een aantal plannen, maar nog niet concreet. Onze kracht ligt voornamelijk in zwartwit en daarvan is moeilijk te zien hoe we daar op een zinvolle manier enhanced e-boeken van kunnen maken waarvan we de kosten ook terugverdienen. Ik heb de afgelopen maanden in het buitenland wel een aantal aardige voorbeelden gezien, maar daar kunnen ze van een populaire auteur als Stephen Fry ook gewoon meer dan 10.000 van die enhanced e-boeken wegzetten. Maar ook de Engelse en Amerikaanse uitgeverijen zien het enhanced e-boek op dit moment ook nog vooral als marketing instrument, omdat de afzetmogelijkheden voor alles behalve de extreem populaire auteurs gewoon te gering is."

    


    
      Verdwijnt het papieren boek op den duur?
    


    
"Zeker niet! Daar is ook geen reden toe. Het papieren boek is gewoon een van de vele vormen waarin een boek tegenwoordig kan worden uitgegeven, en zal nog wel even de meest populaire vorm blijven. En waarom niet?"

    
Boekenmarkt

    


    
      Wat is jouw visie over de boekenmarkt?
    


    
"Als ik naar de cijfers kijk is er weinig aan de hand. Het is wel zorgwekkend dat een aantal van de kleinere uitgeverijen en boekhandels failliet zijn gegaan of in moeilijkheden verkeren, maar in hoeverre dat binnen de marges (hoe kil dat ook klinkt) van de algemene markttendensen blijft moet nog duidelijk worden."

    


    
      Wat gaat er veranderen in de markt?
    


    
"De markt kan in volume nog steeds flink groeien, als we al die niet-boekenlezers weten te bereiken met al die nieuwe producten die de digitalisering mogelijk maakt. De markt zal wel veel meer versplinterd raken: meer versies van dezelfde inhoud, meer kanalen. Meer keuze voor de consument, meer werk dus voor de uitgever."

    


    
      Hoe is het contact met collega-uitgevers?
    


    
"Het overleg vindt vooral plaats op hoger niveau, wat op zichzelf niet ongewoon is, maar ik vind dat er weinig vakbrede en openbare discussie is over digitalisering binnen het boekenvak. Daardoor is er een beetje de indruk ontstaan bij veel mensen in het vak dat het vooral beleidskwestie is dat hun niet aangaat, wat de innovatiebereidheid van de meeste uitgeverijen niet ten goede komt. Er ontbreekt daartoe ook een goed platform."

    


    
      Hoe vind je dat andere uitgevers het doen?
    


    
"Ik kan weinig zeggen over andere uitgeverijen, maar in het algemeen lijkt het me duidelijk dat de ontwikkeling veel te traag gaat. Als je de resultaten ziet van onderzoeken als Uitgever aan het woord, dan schrik ik wel van de lage innovatiegraad van het vak."

    


    
      Waar staan jullie momenteel in de markt t.o.v. ander uitgevers?
    


    
"Binnen de groep algemene uitgeverijen lopen we behoorlijk vooruit. Alleen al op het gebied van e-boeken behoren we tot de top drie. Maar vooruitlopen is op dit vlak niet per se goed – om een goede digitale markt te creëren hebben we ook de andere uitgeverijen nodig."

    
Beeldvorming

    


    
      Er wordt nogal veel geschreven in de media over e-books. Wat is jouw mening hierover?
    


    
"De algemene tendens is tamelijk negatief of in elk geval afwachtend. Dat is jammer, maar niet heel verrassend, gezien het feit dat de meeste journalisten die schrijven over e-boeken ook belangen hebben, om het zo maar eens te zeggen, over papieren boeken. Ik vind de berichtgeving nogal neigen naar cultuurconservatisme, maar dat is niet zo zeer wat me tegenstaat. Wat me meer stoort is dat de berichtgeving weinig diepgaand is, dat steeds dezelfde namen terugkomen en dat de feiten niet altijd correct zijn. Wat dat betreft mis ik de diepgaande analyses die je bijvoorbeeld in de Engelse en Amerikaanse pers wel ziet."

    


    
      Ook op internet wordt heel veel geschreven over uitgevers, vaak negatief. Wat vind je hiervan?
    


    
"Dat is ook voor een groot deel onze eigen schuld. We hebben de afgelopen jaren niet bepaald uitgeblonken in contact zoeken met onze lezers – dat is eigenlijk ook nooit echt nodig geworden. We worden als uitgeverij nu wel met onze neus op de feiten van de online maatschappij gedrukt: transparantie, directe communicatie, merkbeleid – het is allemaal zo veel belangrijker geworden."

    


    
      Wel eens de behoefte om te reageren?
    


    
"Ik reageer met mate. Niet omdat ik niet graag met consumenten discussieer, maar omdat losstaande discussies weinig bijdragen als er niet meer draagvlak is. Het blijven vooralsnog kleine groepen die redelijk geïsoleerd acteren. Wat dat betreft missen we nog een breed platform waar aandacht is voor alle kanten van de e-boekmedaille waardoor de discussie wat minder een welles-nietes verhaal wordt tussen uitgevers en lezers. De nuancering ontbreek vaak nogal, maar dat wordt deels ook veroorzaakt omdat boeken als product nu eenmaal meer emoties losmaken dan camera’s of kinderwagens."

    


    
      Is de harde aanpak van de buitenwacht terecht?
    


    
"De waarheid ligt in het midden, ook hier. Beide partijen hebben voldoende redenen om zich miskent te voelen. Maar we staan nog aan het begin van een lange weg en de nuancering zal uiteindelijk wel komen."

    


    
      Is het verwijt terecht dat uitgevers hebben liggen te slapen?
    


    
"Ja en nee. Achteraf gezien kan die indruk inderdaad ontstaan. Maar voor de meeste uitgevers is er nu eenmaal nooit echt reden geweest om in actie te komen. Als je kijkt naar de omzet van het algemene boek, dan stijgt dat al decennia heel licht. En het typische van een innovatie als het e-boek is dat de gevolgen ervan voor de gevestigde orde heel lang onzichtbaar blijven tot het ineens een stormachtige entree maakt. Dus wat het e-boek betreft was er weinig reden voor uitgevers om stante pede in actie te komen.

    
Want voor het e-boek was er de cd-rom, en dat is ook nooit wat geworden. Je kunt nu eenmaal niet vol inzetten op elke innovatie die je tegenkomt, dat heeft zakelijk gezien geen zin en dat de ontwikkeling van het e-boek zo snel ging als het nu gaat kon niemand voorzien, dat maakt de perceptie dat we hebben liggen slapen alleen nog maar groter. Ik vind wel dat de meeste uitgeverijen op het gebied van databeheer en automatisering het wel erg hebben laten liggen, maar ook dat kun je voor een deel afschrijven als wijsheid achteraf. Wel is er nu op dit moment geen enkel excuus meer om niet iets te doen."

    


    
      Wat is jouw mening over congressen, sites als boekblad en infowebsites?
    


    
"Zoals ik hierboven al heb aangegeven, ik mis een brede, diepgaande inhoudelijke discussie. Ook de meeste websites en congressen blijven m.i. te veel hangen op wat er allemaal mogelijk is, terwijl men nu vooral behoeft heeft aan concrete en heldere analyses: wat is er aan de hand en wat moeten we doen. Ik denk dat veel uitgeverijen nu vooral worstelen met het probleem dat ze wel snappen dat er iets moet gebeuren, maar dat ze niet weten hoe. En het is complexe materie, zoals wij ook al hebben ondervonden. Want hoe verander je een organisatie zodanig dat het allerhande digitale content effectief en efficiënt kan produceren? De meeste pers, waaronder ook Boekblad, rapporteert vooral, maar analyseert niet"

    
Bekijk hier de reacties op Frankwatching.
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    Arjen van Trigt


    
Adjunct-directeur van Boekencentrum Uitgevers

    
Uitgever non-fictie, leidinggevende van het uitgeefteam. Als hoofd van het uitgeefteam is Van Trigt verantwoordelijk voor de productinnovatie binnen de uitgeverij.

    
Huidige situatie

    
“Wij zitten in een fase waarin wij veel experimenteren met nieuwe dingen. Een aantal zaken krijgt al meer vorm, bijvoorbeeld het e-bookproces. De e-books bevinden zich niet meer in de experimenteerfase, maar zijn al een onderdeel van de organisatie. Wij experimenteren momenteel met Social Media en apps voor de iPad. Het is vooral veel experimenteren en verkennen, daarnaast moeten wij natuurlijk ook onze traditionele business draaiend houden.”

    


    
      Wat was het moment dat de organisatie besloot om over te gaan tot digitalisering?
    


    
“Jaren geleden stond ik op een congres in Frankfurt met een van de eerste e-readers in mijn handen, toen al had ik het idee dat e-books hét gingen worden. Eigenlijk is het in die jaren daarna helemaal weggezakt. Tijdens een bijeenkomst begin 2009 van de Groep Algemene Uitgevers (GAU) zei Bol.com nog, dat zolang uitgevers niets deden met e-books, zij er ook niets mee zouden gaan doen.

    
Toen Bol.com later dat jaar bekend maakte dat zij toch met e-books aan de slag gingen, heb ik gelijk actie ondernomen. Het was voor mij een signaal dat e-books groot werden, immers als Bol.com er mee aan de slag gaat, dan weet je dat. Wij waren een van de eersten die bij hen aan tafel zaten. Je moet dan eerst alle voorbereidingen intern treffen, de auteursrechtelijke zaken moeten geregeld worden, bestanden achterhaald en je moet de kosten in beeld krijgen. Niet lang daarna hebben we de eerste e-books in gang gezet. Stel dat Bol.com niet met e-books was begonnen, dan waren wij waarschijnlijk ook nog niet zo er mee bezig geweest, want het kwam nog niet zo van de grond met bijvoorbeeld ebook.nl.

    
Wij zijn geen grote uitgever en onze oplages liggen tussen de 1.000 en 3.000 exemplaren, met afwijking naar boven of naar beneden. Zo’n kleinschalige uitgever kan het fenomeen e-books nooit zelfstandig van de grond krijgen. Toen Bol.com met e-books startte, had ik de verwachting dat het heel snel groot zou worden en dat alle uitgevers zich vrij snel zouden aansluiten bij Bol.com. De praktijk blijkt echter anders te zijn. Veel uitgevers kijken de kat uit de boom. En als ik om mij heen kijk hoeveel mensen een e-reader hebben, zie ik er weinig. Doordat wij veel bezig zijn met e-books en wij ons op internet in de kringen bevinden die zich met e-books bezig houden, lijkt het allemaal enorm. Maar feitelijk valt het allemaal nog erg mee en is het nog steeds kleiner dan ik had verwacht.

    
Toch hebben wij als uitgeverij gezegd dat we moeten blijven experimenteren. Onze gedachte daarbij is ‘klein beginnen en uitbouwen’. Dit in het kader van de kosten natuurlijk, ik heb nog geen goed zicht op de verdienmodellen. Niettemin staat digitalisering bij onze uitgeverij en bij mijzelf hoog in het vaandel. Ik heb altijd een voorliefde voor digitale techniek gehad. Als je kijkt naar de invloed van computers op onze huidige leven, dan is het wachten tot dat deze ontwikkeling een keer op het lezen overslaat. Lezen vanaf een laptop doe je niet voor je plezier, dat leest niet prettig. Ik lees zelf vanaf een e-reader en dat leest erg prettig. Nu ik een iPad heb, is het voor mij duidelijk: dit wordt het, dit is het ‘nieuwe lezen’. Er zijn nu nog wel gebreken aan het ‘electronisch lezen’, maar wanneer dat is opgelost, is het lezen van een e-reader of iPad ideaal. Ik ben een boekenliefhebber, maar ik ben toch het lezen van een e-reader erg gaan waarderen.”

    


    
      Hoe wordt er intern op de digitalisering gereageerd?
    


    
“Toen ik binnen onze organisatie aangaf dat we met digitalisering aan de slag moesten, was men positief. Ik moest natuurlijk een kostenplaatje maken, maar op de eerste begroting was de aanschaf van een e-reader de grootste kostenpost, dus die kosten zijn relatief laag. Ik heb direct aangegeven dat we er voorlopig niets mee zouden verdienen en dat het puur om een experimentele fase zou gaan. Maar ik moet zeggen dat dit meevalt. De aanloopkosten zijn nu bijna een jaar later al terugverdiend. Binnen onze branche (Christelijke uitgevers) zijn wij altijd voorlopers geweest op digitaal gebied, dat geeft ons als uitgeverij een bepaalde schwung en maakt het leuk.

    
Ik ben eerst zelf gaan uitdokteren wat de haken en ogen, de voor- en nadelen van het werken met e-books waren. Hierbij heb ik vooral gekeken naar de auteursrechtelijke kant, wat kan wel en wat niet? Ook intern moest er het een en ander veranderen. De redactie zou zich gaan bezig houden met de productie van e-books. Onze eerste e-books kostte mij veel tijd, veel optische fouten erin en conversiefouten. Na deze fase heb ik de workflow in kaart gebracht en alle betrokkenen bij elkaar gezet. Sommige medewerkers kregen er nieuwe werkzaamheden bij, ik moest ze daar wel voor enthousiasmeren. Nu hebben we deze workflow goed geïntegreerd in onze organisatie en weten de betrokkenen ook wat er van hen wordt verwacht als we het over e-books hebben.

    
Wat mij erg tegenviel is de mogelijkheid bij zetters om daar een e-book te laten maken. Geen enkele zetter was voorbereid op de mogelijkheid om e-books te maken. Afgezien van een enkele partij die voordeed alsof ze dit konden, maar achteraf bleek dat ze nog nooit een e-book hadden gemaakt. Zetters kijken weinig tot niet vooruit naar de digitale ontwikkelingen in de markt. Wij hebben nu een partijen die onze boeken zetten en een andere partij die onze e-books maakt..”

    


    
      Waar haal je de informatie en inspiratie rondom digitalisering vandaan en hoe breng je dit over op de andere medewerkers?
    


    
“Hoofdzakelijk van Twitter. Sinds 2009 zit ik op Twitter en volg daar al het boekennieuws. Vooral de ontwikkelingen vanuit Amerika volg ik op de voet. Daarnaast lees ik veel in Inct en op ereaders.nl. Wat er in de reguliere media wordt geschreven, is voor ons gesneden koek en biedt ons weinig nieuwe inzichten.

    
We kregen veel publiciteit rondom onze eerste e-books en dit werd goed ontvangen door onze medewerkers. Binnen onze uitgeverij ben ik degene die wanneer het om productontwikkeling de digitale ontwikkelingen het meest volgt en anderen blijft enthousiasmeren. Daarnaast volgt onze marketingafdeling close wat voor hen belangrijk is. Overigens is het wel de bedoeling dat e-books in het bedrijf erbij komen en niet de volledige werkzaamheden gaan overheersen.”

    


    
      Hoe reageren jullie klanten/lezers?
    


    
“Onze harde kern van lezers is nog niet overgestapt op de e-reader en hen zie ik dat ook niet zo snel doen. Onze e-books zijn bijna allemaal in het genre ‘fictie’ en worden veelal door de zogenaamde early adopters gekocht. Het is leuk om te zien dat wij nu ook een deel van onze doelgroep op een nieuwe wijze kunnen bedienen.”

    


    
      Wat zal de toekomst brengen voor jullie uitgeverij?
    


    
“Dat is een moeilijke vraag. Ik verwacht dat in de nabije toekomst, zeg vijf jaar, heel veel gaat veranderen in de markt. De bestaande verkoopkanalen zullen gaan veranderen, internet zal een nog groter verkoopkanaal gaan worden. De rol van de boekhandel zal kleiner worden, het zal bij hen meer gaan draaien om het ‘funshoppen’. Daarnaast zal de verhouding tussen de auteur en uitgever sterk veranderen. Uitgevers zullen steeds duidelijker moeten maken wat hun meerwaarde voor een auteur is.

    
Voor onze uitgeverij zullen twee functies in de toekomst het belangrijkst worden; content-veredeling en marketing. De rol van de marketing zal groeien, maar ook veranderen. Het zal straks niet meer draaien om folders en advertenties maken, maar om onlinemarketing. Hoe je als uitgeverij presteert en presenteert op internet, wordt de uitdaging. Het gaat straks meer om de vindbaarheid op het net en de long tail wordt steeds belangrijker. Wij zijn een uitgeverij die nog veel in eigen beheer doet. Ik verwacht op termijn, dat er steeds meer uitbesteed wordt. Dat de organisatie gaat veranderen, staat vast. Hoe dit precies gaat verlopen, daar ben ik nog niet uit.

    


    
      Is de digitalisering in het boekenvak een kans of een bedreiging?
    


    
Vroeger verdween een boek gewoon uit de schappen na verloop van tijd, met de komst van het e-book en Printing on Demand gebeurt dit steeds minder. Omdat nu alles digitaal beschikbaar wordt en blijft, ontstaat er een oneindige brei van boeken. Het lastige hiervan is, hoe leid je de lezer juist naar jouw boeken? Hoe onderscheid je je in een enorm aanbod -dat steeds groter wordt- van boeken? Ik ben bang dat de lezer alleen nog maar voor de bestseller zal gaan. De vraag die dan opkomt, is: hoe kunnen wij de lezer sturen, hoe krijgen wij ze ook naar onze boeken? Je zult als uitgeverij een directe band met de lezer moet gaan opbouwen, jezelf laten zien op belangrijke bijeenkomsten, gebruik maken van een e-mailbestanden. In de Christelijk markt is dat laatste nu nog goed te doen.

    
Wij moeten zorgen dat we goed in contact staan met de lezer. Hebben zij (de lezers) een op- of aanmerking, dan moeten wij daar ook op reageren. De tijd van het eenzijdig communiceren van wat je gepubliceerd hebt als uitgever, is voorbij. Het gaat om de toegevoegde waarde als uitgever. Nu is onze toegevoegde waarde voor een deel nog de toegang tot de boekhandel. Dat gaat wel veranderen, maar ik verwacht niet op korte termijn. Je kunt het als schrijver wel zelf proberen, maar de uitgever heeft nu nog een groter bereik en de expertise in huis. De uitgeverij zal deze positie ook trachten te behouden, maar moet haar toegevoegde waarde ook uitbreiden. De valkuil is echter dat uitgevers er te makkelijk over denken. Auteurs en lezers komen in de toekomst niet meer vanzelf naar de uitgever toe, je zult actief op zoek moeten gaan om deze mensen te bereiken.

    
Wij zitten in een markt met auteurs die het schrijven er bij doen. De verkoop van hun boeken is neven inkomsten, zij kunnen er niet van leven en zijn dus blij dat ze bij een uitgever zitten die alles uit handen neemt. Het e-book is voor deze auteurs alleen maar een kans op extra lezers , dus juichen zij het toe. Voor auteurs die van de inkomsten moeten leven, is het een ander verhaal. Waar deze persoon voor een fysiek boek bijvoorbeeld 10% van de verkoopprijs krijgt, ligt dit honorarium voor het e-book beduidend lager omdat die goedkoper zijn. Uitgevers met dit soort auteurs, hebben wel een puzzel te leggen. Ik kan mij voorstellen dat deze auteurs liever niet aan het e-book beginnen om zich zo te verzekeren van blijvende inkomsten.”

    


    
      Is de rol van Social Media iets blijvends voor jouw uitgeverij?
    


    
“De rol van Social Media is voor ons een middel om contact te blijven houden met onze klanten. Deze rol zal alleen maar groter worden in de toekomst, of dit nu via Twitter plaatsvindt of via andere platforms. Het gebruik van Social Media binnen onze uitgeverij bevindt zich nog in een experimenteerfase, maar het levert ons momenteel ook nog niets op. Ik verwacht wel dat dit in de toekomst gaat veranderen. Het zal in ieder geval nooit in plaats komen van persoonlijk contact. Mensen blijven toch liever persoonlijk met elkaar afspreken, dan het contact slechts online houden. Het persoonlijke contact is daarom een speerpunt voor ons.”

    


    
      Uitgeverij Boekencentrum is een middelgrote uitgeverij, is dat een voordeel of een nadeel in deze tijd?
    


    
“Er zitten twee kanten aan, wij kunnen misschien makkelijker experimenteren dan bij een grotere organisatie, dit omdat wij niet zoveel bestuurslagen hebben. Ik heb soms het idee dat bij grotere uitgevers dat de top van het bestuur bijna niet bezig is met digitalisering en innovatie. Deze personen zijn ook nooit te vinden op Social Media. Aan de andere kant mis je als middelgrote uitgeverij ook het budget om te experimenteren. Wij zitten eigenlijk net tussen tafellaken en servet, zo kunnen wij net niet een online marketeer aannemen. Misschien gaat dit wel in de toekomst gebeuren, maar momenteel is het daar bij ons net te kleinschalig voor. “

    


    
      Heeft jouw uitgeverij een lijn uitgestippeld voor de toekomst?
    


    
“Ik geloof dat de ontwikkelingen in een glijdende schaal gaan, niet in een soort moment waarin het ineens allemaal omslaat. Iedere keer als iets nieuws op de markt komt, bekijk ik of wij er iets mee kunnen. Het is toch een tijd van ‘trial and error’, een tijd van uitproberen en dingen veranderen. Als een medewerker aan het einde van zijn carrière zit, is het een moment om daarna bijvoorbeeld de functie te veranderen en een jong, fris iemand neer te zetten. Je moet goed aanvoelen wat écht een verandering in de markt is en wat slechts een hype is. Het is daarom zaak om goed je oor overal neer te leggen en aan te voelen wat belangrijk is en wat niet.

    
Jaren geleden kwam Cd-i in opkomst, dat zou het worden. Omdat iedereen een televisie had, zou dat het medium voor de Cd-i worden en niet CD-ROM. en het resultaat is bekend: niemand gebruikt nog Cd-i. Op dit moment heb ik niet iets waar ik mijn geld groot op durf in te zetten. Wij zijn geen wilde uitgeverij die zomaar een ton investeert in een ontwikkeling. We zijn nu bezig met een aantal apps voor de iPad. Maar als het te veel risico wordt, dan zetten we die ontwikkeling even in de koelkast. Maar het lezen op de iPad is een belangrijke ontwikkeling, daarom wil ik wel verkennen wat er mogelijk is en of dit haalbaar is voor ons.”

    


    
      Hoe belangrijk is innovatie voor een uitgever?
    


    
“Ik denk dat het noodzakelijk is om te blijven innoveren als uitgever. De wereld verandert zo snel, niet alleen in boeken, maar op alle terreinen. Wij hebben echter geen budget vrijgemaakt voor innovatie en hebben hier ook geen manager voor. Innovatie zit tussen onze oren, ik probeer onze mensen continue te triggeren, te blijven inspireren en mee te laten denken. Wij nodigen een paar keer per jaar een spreker uit, die vertelt over nieuwe ontwikkelingen in ons vak. Input over nieuwe ontwikkelingen blijven leveren is belangrijk en dit wordt ook goed ontvangen door onze medewerkers. Zo blijven zij betrokken bij de organisatie en denken mee over de toekomst. Fouten maken mag, mits er geen grote bedragen mee gemoeid zijn.

    
Aan het einde van het jaar moeten we zorgen dat onder de streep een positief getal staat. Zolang dat het geval is, kan er veel binnen onze organisatie. Ik besef goed dat wanneer de cijfers slechter worden, de korte termijn belangrijker is. Maar we zeggen steeds tegen elkaar dat we bij tegenwind niet moeten terugvallen op de traditionele handel die we hebben, maar juist vooruit moeten blijven kijken.”

    
E-books

    


    
      Zoals we het e-book nu kennen, is dat compleet?
    


    
“Het huidige e-book is bij ons niet meer dan tekst, illustraties blijven lastig voor de meeste e-readers. De e-books met puur tekst functioneren nu wel goed, maar de hardware gaat veranderen, zeker qua interactiviteit. Wij gaan daarom aan de slag met kinder- en prentenboeken. Het lastige is echter de investering die hier voor nodig is. De Nederlandse markt is klein. Toch geloof ik in de ‘enhanced’ e-books voor een bepaalde doelgroep, bijvoorbeeld Alice in Wonderland. Je kunt hier goed educatieve elementen in verwerken. Het wordt een kruising tussen een computerspel en een e-book.

    
Ik geloof niet dat de consument zit te wachten op enhanced e-books in alle genres. Films verwerken in e-books is leuk voor bepaalde genres, maar het gaat toch vooral om het lezen. Óf je gaat kijken óf je gaat lezen; ik geloof niet dat dit allebei kan. Het genre educatieve boeken, prentenboeken en bijvoorbeeld reisgidsen, lenen zich het best voor enhanced e-books. Wij hebben zelf een kleine reisgidsenlijn, daarmee wil ik kijken wat mogelijk is.

    
De techniek bepaalt voor een belangrijk deel wat er gaat gebeuren, niet de consument. De nieuwe mogelijkheden van apparaten bepaalt wat de consument gaat doen. Door de komst van de iPhone kon iedereen ineens mobiel internetten, zo zal de komst van de iPad er voor zorgen dat er veel meer digitaal gelezen gaat worden. Het gaat nu vooral nog om functioneel lezen, informatie tot je nemen, daar is de iPad natuurlijk uitermate geschikt voor, maar recreatief e-lezen zal ook snel opkomen.

    
Google Editions zal weer een nieuwe impuls geven aan het e-lezen. Ik denk dat als Google Editions de Nederlandse markt gaat betreden, Bol.com zijn langste tijd heeft gehad als grootste verkoopkanaal van e-books. Bol.com is een slimme partij, dus ze zullen met iets nieuws komen, máár ze gaan het lastig krijgen.”

    
Prijs e-books

    
“Wij hebben de prijs van e-books bepaald op 80% van de verkoopprijs van het fysieke boek, dat was ook in beginsel de voorwaarde van Bol.com. De prijs blijft lastig, er moet gekeken worden naar wat het e-book feitelijk is, zit er film in of is het gewoon een tekstversie? Ik ben van mening dat de e-bookprijs voor puur tekstboeken omlaag moet, denk hierbij aan een prijs onder de € 10,-. De prijsbeleving klopt nu nog niet met wat je krijgt. Het lastige hieraan is enerzijds de vraag, hoe je er als uitgever voor zorgt genoeg inkomsten te generen uit e-books. Immers een e-book van € 3,95 levert in ons kleine taalgebied weinig op. Anderzijds kun je simpelweg geen hoge bedragen vragen aan de consument, zoals voor software.

    
Ik geloof niet in een vaste e-bookprijs, dat werkt niet voor digitale producten, dit lokt alleen piraterij uit. Voor een stevige digitale roman van 300 pagina’s is een prijs van € 9,95 redelijk. Maar dan wel het liefst zonder het huidige DRM (Digital Right Management), waardoor je als consument wel het gevoel hebt dat het van jou is, je hebt er immers voor betaald. Als uitgever moet je flexibel omgaan met die prijzen, voor ieder e-book een aparte prijs berekenen, zodat je niet als consument voor een ‘dun’ en een ‘dik’ e-book hetzelfde betaalt. Misschien gaan we wel een kant op, dat we bepaalde e-books per hoofdstuk gaan aanbieden, het is maar net welke kant de markt op gaat.”

    
Beveiliging van e-books (DRM)

    
“De reactie op DRM vind ik momenteel overtrokken, want ook deze beveiligingssoftware staat in de kinderschoenen. Ik zie DRM zich zo ontwikkelen dat de consument daar geen last meer van heeft. Ik vind het wel zorgelijk dat er op dit moment weinig mogelijkheden zijn momenteel met DRM. Adobe bepaalt nu min of meer hoe vaak het e-book verplaatst kan worden. Als uitgever wil ik hier zelf meer over te zeggen hebben.

    
Ik ben vóór een vorm van bescherming op e-books, niet voor het vrijgeven hiervan. Wij krijgen als uitgever het recht van een auteur om zijn werk te exploiteren, dan hebben wij als uitgever ook de verantwoordelijkheid om te voorkomen dat andere mensen hiermee vandoor gaan. Het is ons inkomen en dat van de auteur. Ik las laatst een artikel over dat piraterij geen diefstal is, dat bevreemde mij. De auteur schreef dat er geen sprake is van diefstal, maar van vermenigvuldiging. Er is juist sprake van diefstal, omdat er de auteur en de uitgevers inkomsten door de neus geboord worden.”

    
E-bookpiraterij

    


    
      Wordt piraterij op e-books overschat of onderschat?
    


    
“De ernst van piraterij op e-books wordt op dit moment goed ingeschat. Door uitgevers die daardoor niet aan e-books willen beginnen, wordt piraterij overschat. Men moet zich niet laten afschrikken. Wij lopen gelukkig niet zo’n gevaar, omdat piraterij richt zich op de grote titels en die hebben wij weinig. Er is ook geen oplossing voor piraterij, als Christen weet ik hoe slecht de mens is. Zolang de keuze er is tussen iets gratis krijgen of voor hetzelfde betalen, blijft piraterij bestaan. Je kunt een stuk ondervangen, door jouw product goedkoop en gemakkelijk aan te bieden. De harde kern van de piraterij zal lastig te pakken zijn. Ik denk ook dat de muziekindustrie harder getroffen is door illegaal downloaden, dan de boekenindustrie zal gaan worden. Downloaders van muziek zijn toch jonger van leeftijd, dan boekenlezers. Daarom zal het illegaal downloaden van e-books niet zo’n gigantische impact hebben als op de muziekindustrie.

    
De ondergang van de muziekindustrie is te wijten aan de industrie zelf, zij hebben te lang vrij baan gegeven aan het illegaal downloaden. De industrie kwam niet snel genoeg met goede digitale alternatieven. Daar kunnen wij als boekenbranche van leren en deze alternatieven wel aanbieden. Stichting Brein is druk bezig met het aanpakken van aanbieders van illegale producten. Het is echter een fabeltje dat Stichting Brein consumenten aanpakt. Ze gaan achter grote clubs aan zoals de Pirate Bays onder de boeken, dat is criminaliteit en dit wordt terecht aangepakt. De illegaliteit bevindt zich nu nog in de krochten van het internet en zal daar ook moeten blijven, zodat de welwillende consument er niet tegen aanloopt. Als je de controle loslaat, dan staan de illegale e-books overal, bijvoorbeeld op Marktplaats en dat wil je niet.”

    
Toekomst

    


    
      Wat brengt de toekomst voor het boekenvak?
    


    
“Er is eeuwen lang één manier van lezen geweest. Maar ik ziet nu meerdere manieren van lezen komen. Of dat nou ‘in the cloud’ wordt, of vanaf papier. Vergelijkbaar met muziek luisteren. Ik luister bijvoorbeeld muziek vanaf mp3, maar ook nog van cd. Wel zullen bepaalde genres, zoals ‘fictie’ meer vanaf e-readers of iPads gelezen gaan worden dan andere genres. Zo zal literatuur vooral nog van papier gelezen blijven worden. E-books in het genre ‘Fictie’ zullen er voor zorgen dat de oplages van het fysieke boek kleiner worden. Ik breek mijn hoofd over dat vooruitzicht. Want hoe kun je als uitgeverij toch zorgen voor een stabiele inkomstenstroom wanneer e-books beter gaan verkopen dan de fysieke boeken?

    
De opbrengsten van e-books liggen immers veel lager. De geldstroom in het boekenvak zal afnemen, wat de nodige consequenties met zich mee zal brengen. Ik schat in dat de komende tien jaar een aantal uitgeverijen zullen verdwijnen. Er zullen een aantal hobbyachtige websites ontstaan die auteurs bijstaan in het digitaal uitgeven en de nadruk op digitaal uitgeven zal verstevigd worden. Het papieren boek moet blijven, maar het boekenvak zoals we het nu kennen, zal krimpen.

    
Wat mij verder opvalt, is dat de ontwikkeling van de e-bookmarkt geleidelijk gaat, bijna vloeiend. De enorme klap die iedereen voorspelde, blijft uit. Maar het kan ineens snel gaan, onder andere door de komst van de iPad. Voor sommige genres zal het op een gegeven moment te duur worden om de papieren variant te blijven produceren en zal er geheel worden overgestapt op digitaal. Dit heeft als consequentie dat de omzet zal teruglopen. Dit betekent dat de gehele bedrijfsvoering moet worden aangepast.

    
Een aantal uitgeverijen zal het niet redden, als je nu niet groeit, dan ga je het loodje leggen. Je moet keuzes gaan maken. De grootste fout die een uitgeverij kan maken als de omzet terugloopt, is de oplages terugbrengen en medewerkers ontslaan om de kosten te drukken. De uitgeverij bouwt daarmee een sterfhuisconstructie. Ik verwacht dat er meer fusies, samenwerkingsverbanden en overnames zullen plaatsvinden in de komende jaren. De kleine uitgever kan het misschien het langst volhouden, die zijn gewend om met weinig middelen te opereren.

    


    
      Gaan jullie in de toekomst meer samenwerken met andere uitgeverijen?
    


    
Wij hebben als uitgeverij vrij veel contact met andere uitgeverijen. Vaak wordt ons gevraagd hoe wij onze bedrijfsvoering doen in deze tijd. Ik voel er echter weinig voor om al onze bedrijfsplannen met hen te delen. Er is in de afgelopen jaren al vaak een poging gedaan om samenwerkingsplannen uit te rollen. Dit kwam er meestal niet van, mede omdat iedereen gaat voor eigen belang. Er wordt altijd eerst gekeken naar wat het de eigen uitgeverij oplevert, daarna pas naar de anderen. Het lijkt soms een tijd van ‘ieder voor zich’.

    
Binnen onze Christelijke markt waren wij lange tijd de enige partij die e-books uitbrachten, dus wordt er op ons gelet. Andere uitgevers willen er nog steeds mee wachten, ze geloven er nog niet in. Ik kan dat wel begrijpen. Wij geven e-books uit, maar verdienen er nog niet veel aan. En als het e-book straks definitief doorbreekt, kun je als uitgeverij alsnog aanhaken. Je hebt als organisatie alle opstartproblemen dan niet gehad. Onderschat echter niet het gevaar dat je te laat bent. De organisatie moeten ook klaar gestoomd worden en dat is vaak een lang en moeilijk proces. Daarom ben ik blij dat wij deze fase van vragen en moeilijkheden al hebben gehad.”

    
Beeldvorming

    


    
      Lees je alles wat in de media geschreven wordt over uitgevers en e-books?
    


    
“Nee, wat in de reguliere media wordt geschreven, lees ik niet. Veel lezers houden van papieren boeken en niet van e-books, daarom berichten de gedrukte media weinig positieve verhalen over e-books. Ik geloof niet dat er mensen zijn die echt anti-e-book zijn, misschien wat boekverkopers. Natuurlijk zien uitgevers het e-book als een grote rollende steen op hun afkomen. Dit is een normale fase, die je met alle nieuwe ontwikkelingen doormaakt.”

    


    
      Wat vind je van de huidige blogcultuur?
    


    
“Het is de toon van bloggers waar ik tegen aan loop. Bloggers gebruiken vaak een scherpe kritische toon, zonder nuances. Ik lees het af en toe, maar ik doe er niet zoveel mee. Overigens, als je dan de bloggers spreekt, zijn het vaak heel aardige personen. Het zijn wel vaak dezelfde mensen die deze blogs schrijven en lezen. Of de blogs een groot publiek hebben, vraag ik mij af. Er wordt t.a.v. ebooks gedaan alsof het nu of nooit is, maar de markt is nog erg klein, dat wordt wel eens vergeten vind ik. Er zit een kern van waarheid in, dat uitgevers conservatief zijn en afwachtend, maar dit is in elke branche. Uitgevers zijn daar niet anders in.

    
Daarbij komt ook dat veel bloggers afkomstig zijn van buiten het boekenvak, zij kennen het vak niet, hebben geen financiële verantwoordelijkheid. Naar bloggers vanuit het boekenvak zelf luister ik wel, die weten wat er speelt. Wat ook wordt overdreven, is dat de snelheid van de digitalisering binnen uitgevers te traag is. We zijn amper een jaar serieus bezig met ebooks en het zou zomaar kunnen, dat over vijf jaar e-books nog steeds maar een paar procent van de omzet zijn. Maar dan is wel het hele bedrijf klaargestoomd en veranderd, zonder de nodige inkomsten.

    
Zij die kritisch zijn op de uitgevers moeten zich wel realiseren dat wij opereren binnen een erg klein taalgebied, niet te vergelijken met Engels, Spaans of Frans. Daardoor wordt het riskant wanneer de e-bookprijzen gaan kelderen. Niet voor niets ontwikkelt Unieboek/Het Spectrum haar apps direct in meerdere talen.

    
Uitgevers zouden hun ogen sluiten voor nieuwe ontwikkelingen. Nou ik zeg je: Iedere uitgever heeft het over digitale ontwikkelingen, dus de meeste verwijten zijn onterecht. Maar er zijn uitgevers die simpelweg niet weten waar ze moeten beginnen, nog niet willen of er niet klaar voor zijn. Uitgevers zijn vaak inhoudelijk gerichte mensen, zij weten niet hoe ze dit allemaal moeten aanpakken. Maar ze denken er wel over na."

    
Tot slot…

    
“Ik mis verdienmodellen voor e-books. Iedere uitgeverij is er helemaal op toegespitst om fysieke boeken te verkopen, geen e-books. Wat is hier de kostencalculatie voor, wat is een omzetprognose etc.? Ik heb geen idee wat het e-book kan gaan opbrengen en niemand kan hier ook een zinnig antwoord op geven. Hier zou eigenlijk met een aantal uitgevers over gebrainstormd moeten worden. Maar laten we in alle redelijkheid zeggen dat we pas anderhalf jaar bezig zijn, voor die tijd had eigenlijk niemand het over e-books, dus het is zoeken naar kennis en oplossingen. Het is mij tegengevallen wat e-books uiteindelijk hebben gedaan dit jaar. Het is even een hausse geweest, maar ik zie het nu weer inzakken. Ik ben benieuwd hoe de toekomst er gaat uitzien, niemand kan dat voorspellen. Uiteindelijk kost verandering altijd een generatie. Maar ik blij toch zeggen: uitgeven is nog nooit zo boeiend geweest als in 2010.”

    
Bekijk hier de reacties op Frankwatching.
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    Sam Bruinsma


    
Director Business Development & E-Publishing at Brill. Brill’s publications focus on the Humanities and Social Science (imprint BRILL), International Law (imprint Martinus Nijhoff) and selected areas in Science (imprint VSP). Bril’s IDC imprint boasts an extensive catalog of primary sources and rare collections.

    
Nichespeler uit Leiden

    
“Brill is een publieke onderneming, beursgenoteerd aan de AEX en wellicht de oudste uitgeverij van Nederland. We zijn een middelgrote wetenschappelijke uitgeverij met 125 medewerkers, het hoofdkantoor in Leiden en een kantoor in Boston. Brill publiceert ruim 500 boeken per jaar uit en 150 tijdschriften. Daarnaast geeft Brill meerdelige naslagwerken en broncollecties uit. Alles wat nu wordt uitgegeven is Engelstalig en in principe ook digitaal beschikbaar. Wij leveren voornamelijk ten behoeve van bibliotheken en universiteiten, voor een groot deel via de internationale tussenhandel en agenten. De grootste markt voor ons is Noord-Amerika, gevolgd door het Verenigd Koninkrijk en Duitsland. Hoewel ons hoofdkantoor in Leiden staat, beschouwen we ons niet echt als een Nederlandse uitgever. Hier in Nederland realiseren we immers maar ca. 5% van de verkoop, waarvan zelfs weer ongeveer de helft aan exporterende distributeurs.

    
Van oudsher concentreert Brill zich op de wetenschappelijke markt. Brill is een echte nichespeler, in die niches bouwen we aan een sterke marktpositie, met een hoogwaardig titelaanbod van belanrijke auteurs. Zo kunnen we ook concurreren met grote uitgevers als Springer en Oxford University Press. De meeste van onze niches zijn historisch gegroeid, zoals bijvoorbeeld Bible studies, Islamic studies en studies van dode en bedreigde talen."

    
Fragmentatie en concentratie

    
"In totaal hebben we hebben zo’n 7.000 leverbare boektitels in de catalogus. Traditioneel hielden we onze titels al lang leverbaar, maar sinds de invoering van printing–on-demand (‘Pod’) laten we niets meer uit druk gaan. De drukoplages zijn sterk geslonken in de afgelopen twee decennia. Dit komt enerzijds door de toenemende specialisatie in de wetenschappen en anderzijds door toenemende marktconcentratie aan afnemerszijde. Vakgebieden ontwikkelen zich in de richting van steeds kleinere specialisaties, het lijkt alsof elk vakgebied eens in de tien jaar wordt gevierendeeld, met steeds kleinere groepen specialisten.

    
Tegelijkertijd neemt het aantal afnemers ook af door concentratie: vroeger had een universiteit naast de centrale bibliotheek nog een aantal faculteitsbibliotheken, vaak met overlappende collecties en was het niet ongewoon meerdere exemplaren van hetzelfde boek te leveren. Tegenwoordig verkopen we nog hooguit één exemplaar van dezelfde titel aan de universiteit of zelfs dat niet waar universiteiten zich organiseren in regionale en nationale consortia voor digitale inkopen"

    
Tijdschriften vanaf 2000 online

    
"Midden jaren negentig begonnen grote wetenschappelijke uitgevers, vooral actief in hard science, als Elsevier Science hun tijdschriften op het Internet te plaatsen. De markt reageerde daar gunstig op en het businessmodel kristalliseerde zich snel uit. Wij hadden de kat uit de boom gekeken en meenden eind jaren negentig dat het ook voor onze ‘soft science’ tijd werd online te gaan. Na enige interne discussie gingen we in zee met een externe partij die content van meerdere uitgevers aggregeert op een breed centraal hosting platform. We kozen bewust niet voor een eigen platform omdat we wilden meeliften met een grotere partij die voor een grote aantal wetenschappelijke uitgevers marktconforme diensten ontwikkelde. Wij wilden goed zijn in content, niet in technologie, terwijl dat voor die externe partij juist de core business was.

    
De tijdschriften gingen in 2000 online met drie jaargangen en we kozen voor het simpele model waarbij elke abonnee door middel van een vaste extra prijsverhoging ook toegang kreeg tot de online editie. In feite is dat model niet wezenlijk veranderd. Er is nu ook een online-only versie en toen we merkten dat nog steeds ca. 15% van de abonnees zich niet online registreerden hebben we vorig jaar ook het print-only model opnieuw ingevoerd. Inmiddels is het online-only model het basismodel. In 2008 hebben we alle jaargangen van de tijdschriften gedigitaliseerd en aan de database toegevoegd. Onze klanten zijn overwegend bibliotheken die de content ter beschikking stellen aan onderzoekers, docenten en studenten. De database is ook toegankelijk voor niet-klanten die desgewenst via microbetalingen toegang tot documenten kunnen krijgen.”

    
E-books sinds 2001

    
“Hoewel het e-book vooral de laatste paar jaar furore maakt, verschenen al in 2000 de eerste partijen op de academische markt die boek-content licenseerden van uitgevers en op hun platform in PDF aanboden aan bibliotheken. Vanaf 2001 sloten wij licenties af met Amerikaanse partijen als NetLibrary, ebrary en MyiLibrary. In het begin alleen voor de backlist ouder dan twee jaar om de frontlist te beschermen, maar vanaf 2006 ook de frontlist. Nu zijn ca. 3.000 titels op die manier als e-book leverbaar. We zien nog geen markt voor de pakweg 4.000 oudere titels. Maar mogelijk gaat Google Editions daar verandering in brengen, gebruik makend van de Brill bestanden in Google Books.”

    
Inmiddels publiceren we ook e-books op ons eigen platform. Op elk vakgebied brengen we nu jaar collecties uit, aan het eind van dit jaar zijn dat ca. 2300 titels. Deze jaarcollecties bestaan uit 30 a 50 titels en zijn redelijk prijzig. Losse titels bieden wij zelf nog niet aan, daarvoor zouden we ons platform moeten aanpassen. Maar mogelijk laten we die markt voorlopig aan derde partijen die zich juist wel op de idividuele academic consumer willen richten, zoals bijvoorbeeld Google Editions

    


    
      Hoe wordt er intern op de digitalisering gereageerd?
    


    
"Intern maakt natuurlijk niet iedereen moeiteloos de vertaalslag naar digitaal. Er zijn ook medewerkers hier komen werken juist omdat wij mooie boeken uitbrengen. Dat doen we natuurlijk nog steeds, maar het besef is hier intern wel dat wij de markt moeten blijven volgen. Het bedrijfsproces is inmiddels grotendeels gedigitaliseerd. Zelfs de grootste scepticus uit het jaar 2000 hanteert nu de digitale correctie-pen en overlegt over unicode met typesetters in het verre oosten.

    
Kijk, het is uiteindelijk de internationale academische markt die aangeeft wat we moeten doen om in business te blijven. En binnen ons marktsegment in de humanities willen we graag in de voorhoede spelen. We oriënteren ons goed, reizen veelvuldig en onderhouden intensieve internationale contacten met klanten, tussenhandel, leveranciers en concurrenten. Voor ons zijn de digitale ontwikkelingen een kans. Wij kunnen juist als niche-uitgever ons onderscheidend vermogen versterken.”

    


    
      Wat zal de toekomst brengen voor jullie uitgeverij?
    


    
“Voor wetenschappelijke uitgevers kan het ineens snel gaan, de financiële crisis speelt ook een rol. Je merkt dat veel bibliotheken de printabonnementen van de tijdschriften opzeggen en naar digitaal overstappen. Het e-book staat wel erg in de aandacht, maar de verkoop is in onze markt nog niet op grote schaal van de grond gekomen. Dit leidt tot ongewenst uitstelgedrag bij bibliotheken die nog niet precies weten wat ze met het e-book willen, maar wel alvast de aankoop van print matigen.

    
Er is een ook nog steeds een aarzeling in de markt omdat digitaal is niet tastbaar is, het wordt niet als bezit ervaren, vaak is ook alleen toegang gekocht. De bibliotheek is van oudsher toch een verzamelplaats en de bibliothecaris – en dit is liefdevol bedoeld – toch een hamster. Om die vrees weg te nemen sluiten wij overeenkomsten af met partijen, zoals het eDepot van de Koninklijke Bibliotheek, die garanderen dat de content altijd beschikbaar zal blijven, ook als Brill failliet gaat en bovendien bruikbaar blijft, ook als er nieuwe formaten en operating systems komen.

    
In de Verenigde Staten zie je dat technologische ontwikkelingen zich wat sneller doorzetten dan in Europa. In een aantal Europese landen, waaronder Nederland, wordt ‘online’ ook belemmerd door de btw-regels. Het hoog btw-tarief op digitaal bevoordeelt de print dat een laag tarief kent. Dat is goed voor de drukkers maar het vormt in de EU wel een rem op de digitale aanschaf door bibliotheken.”

    
E-books

    


    
      Zoals we het e-book nu kennen, is dat compleet?
    


    
“De komst van Google Books, de Kindle en iPad was enorm belangrijk, omdat daarmee major players de e-book markt betraden en een enorm titelaanbod losmaakten. Ik zie het e-book dan ook niet meer zo snel verdwijnen. De e-reader zelf vind ik een ander verhaal, het is lastig te voorspellen wat er met dat apparaatje gaat gebeuren. Als ik voor mijn werk reis, zie ik veel mensen op e-readers lezen. De iPad is interessant omdat daarin verschillende functies worden gecombineerd maar of het scherm voldoet voor langdurig lezen is nog de vraag en ik vind het een log apparaat, maar dat zal wel veranderen. De grote pluspunten van de e-ink readers zijn toch leesbaarheid, hanteerbaarheid en batterijduur.

    
Ik persoonlijk vind e-books een heel goede ontwikkeling. Of de komst van digitaal lezen de grootste ontwikkeling in het boekenvak is na de boekdrukkunst, zou ik niet durven zeggen. De groeiende alfabetisering vanaf de 17e eeuw lijkt me toch wel wat belangrijker. Maar de tijd zal leren of digitaal lezen de derde grote ontwikkeling is. Ik vermoed dat voor vakinformatie en wetenschappelijke output digitaal de toekomst is en de print zal verdwijnen, maar we spreken in termen van decennia, niet van jaren. Ook zie ik ontwikkelingen in de wetenschappelijke communicatie waarbij de traditionele formats worden verlaten en er crossovers ontstaan tussen verschillende mediavormen, zoals bijvoorbeeld het nieuwe enhanced formaat voor het wetenschappelijk artikel waarmee Elsevier Science experimenteert. Hierbij raakt print geheel buiten beeld."

    
DRM en formats

    
“Wij zijn eigenlijk wars van DRM. We verkopen ons digitale aanbod nagenoeg alleen aan bibliotheken en de drempel naar de eindgebruiker moet laag blijven. De bibliotheek wil niet voordurend klachten krijgen omdat bepaalde bewerkingen niet mogelijk zijn. Studenten en onderzoekers mogen onze bestanden ook vrijelijk gebruiken en uitwisselen in het kader van studie en onderzoek, zoals wordt aangegeven in onze licenties. Het is overigens aan de bibliotheek om te bewaken of het gebruik in overeenstemming met de licentie is. Uiteraard houden wij wel in de gaten of er systematisch misbruik plaats vindt, zoals wat wij noemen industrial downloads.

    
Onze e-books en e-journals zijn nu nog in PDF, dat was tien jaar geleden het formaat om de content in aan te bieden. In de wetenschap wordt gerefereerd aan paginanummers, waarvoor het gefixeerde PDF-bestand zich beter leent dan flexibele bestandsformaten zoals e-pub of HTML. Inmiddels zijn er ook digitale citeer-stijlen, maar ik verwacht dat we naast HTML toch nog wel geruime tijd met PDF zullen blijven werken. Of wij ook e-reader formaten gaan leveren hangt primair af van de ontwikkeling in de algemene markt, daar wordt bepaald of de e-reader het medium zal worden. Ik kan mij ook goed voorstellen dat onze e-book vendors dat e-reader aanbod ontwikkelen op basis van de bestanden die zij al van ons hebben. Of Google natuurlijk. Sinds ca. vijf jaar staan ca. 11.000 boektitels op Google Books, inclusief zo´n 4.000 niet meer leverbare titels uit ons erfgoed. In potentie zou dit titel aanbod beschikbaar kunnen komen via Google Editions.”

    
Prijs e-books

    
“Brill heeft altijd het model gehanteerd dat e-books dezelfde prijs hebben als het fysieke boek. Wij zien ook geen enkele reden om hier vanaf te stappen. Waarom zou de e-booklezer profiteren ten koste van de printboeklezer? Je bent in de markt om er te blijven, dus moet je het exploitatiemodel hier ook op inrichten. We dienen de vaste kosten terug te verdienen in een beperkt aantal jaren. De variabele kosten zijn medium specifiek, maar per saldo verschillen print en digitaal daarin niet veel. Vaak worden de kosten onderschat die gepaard gaan met bestandsverrijking, bestandsmigratie, hosting, access control, metadata-distributie, etc. Kosten die op de digitale exploitatie rusten. Zelfs de claims door verkeerd verzonden of niet aangekomen fysieke boeken hebben hun pendant in claims vanwege corrupte bestanden, access problemen en andere bugs. De gedachte dat de kosten al zijn gemaakt voor het fysieke boek en daarom niet meer hoeven te worden verwerkt in de prijs van het e-book, is dus erg kortzichtig. Het e-book substitueert het print boek, waarom zou het print boek het e-book subsidiëren? Verlaag je de prijs van het e-book dan moet je de prijs van het print boek verhogen om aan dezelfde marge te komen.

    
Een mogelijk argument voor een lagere e-book prijs in de algemene markt zou kunnen liggen in de meelees-factor van het gedrukte boek. Als dat bijvoorbeeld 2 zou zijn, en het e-book wordt effectief voor ‘meelezers’ afgeschermd, dan zou dat tot een hogere afzet leiden en een lagere prijs rechtvaardigen.”

    
Piraterij

    


    
      Wordt piraterij overschat of onderschat?
    


    
"Beide. Als je het over piraterij hebt, dan heb je het enerzijds over een groepje waar geen beveiliging tegenop kan en anderzijds over hen die daarvan profiteren, in ons geval voornamelijk studenten. In het algemeen is het in onze markt zo dat de individuele gebruikers niet onze primaire afnemer zijn. Dat zijn de bibliotheken en willen we het de bibliotheek niet te moeilijk maken dan moeten we een bepaald gehalte aan piraterij onder studenten accepteren. Sommigen beweren zelfs dat het een marketing instrument kan zijn, zoals indertijd Wordperfect dat om deze reden thuisgebruik oogluikend toestond. Maar of proletarisch winkelen de verkoop ook daadwerkelijk stimuleert betwijfel ik. Aan de andere kant weet ik ook niet of het de verkoop schaadt, het hangt af van de schaal waarop het gebeurt. We zoeken wel naar wegen om het te laten monitoren en het zwaarste misbruik aan te pakken.

    
Voor algemene uitgeverijen is het risico veel groter, daar is de individuele markt wel de primaire doelgroep en dan kom je al snel uit op de gevolgen van wat er is gebeurd in de muziekindustrie. Muziekproducenten hebben het kennelijk niet goed aangepakt, daar kun je dus als uitgever van leren. In plaats van de consument aan te pakken, kun je beter de bronnen aanpakken. Ik heb onderzoek gezien waaruit blijkt dat illegale muziek downloaders ook vaak de beste betalende klanten zijn, hardcore music lovers. En je wilt je toch niet vervreemden van deze groep? Toch lijken i-books, en dat Adobe ID en straks Google Editions redelijk effectieve bescherming te geven tegen de kopieerneiging van de doorsnee consument.

    
Momenteel zijn we in gesprek met de Stichting Brein om te kijken of we iets kunnen verzinnen om onze online content te monitoren en het meest systematische misbruik aan te pakken. Uitgevers hebben daar zelf geen capaciteit voor. Nu krijgen we tips van bijvoorbeeld auteurs en worden content links gewoonlijk prompt verwijderd als wij daarom vragen, maar de volgende dag staan ze er weer. Ik begrijp dat er ook sites waar systematisch bestanden worden opgeslagen, zoals bij cyber lockers en het zou interessant zijn te weten of die geen eigen verantwoordelijkheid hebben. We willen ook weten waar de bestanden vandaan komen, wellicht vinden we systematische lekken. Aan de andere kant hebben wij een aarzeling, want dezelfde illegale gebruikers zijn ook onze reguliere eindgebruikers die wij koesteren. En een schrale troost: het fysiek kopiëren van onze boeken en tijdschriften hebben we ook niet effectief kunnen bestrijden.

    
Een belangrijke legitimatie van piraterij vormt de perceptie dat informatie gratis zou kunnen zijn. Ergens onderweg is vrije verspreiding van informatie – een groot goed – veranderd in vrije verkrijging. Het gratis model van contentvergaring speelt sinds midden jaren negentig ook in de wetenschappelijke markt en heet hier Open Access. Maar daar is inmiddels de realiteit aanvaard dat als de contentvergaring vrij is, dat dan de content-verspreiding niet gratis kan zijn. There is no free lunch. Of de afnemer betaalt, of de aanbieder, bijvoorbeeld de auteur uit zijn/haar onderzoeksbudget. Dit zgn. author-paid-model heeft inmiddels invoering gevonden in onze markt maar heeft nog maar een klein marktaandeel. Ook Brill biedt deze serivice aan auteurs onder de naam Brill Open.”

    
Toekomst van digitale informatie

    
“Brill is een middelgrote uitgeverij, groot onder kleinere uitgevers en klein onder de grote. De wetenschappelijke markt is erg interessant en buitengewoon innovatief. De uitgevers in de wetenschappelijke markt hebben al vroeg hun verdienmodellen ontwikkeld en verdienen veel geld aan online. Zelfs een relatief kleine speler als Brill haalt nu al een-derde van de omzet uit online exploitatie. Het gaat niet vanzelf, we hebben als traditionele boekuitgever een sterke naam en het is een stevige uitdaging om dit ook in de elektronische markt blijvend waar te maken.

    
Ik ben niet een kenner van de algemene markt maar persoonlijk zou ik wachten met het uitbrengen van e-books tot de distributie goed geregeld is. De grote massa vraagt er nog niet om, auteurs ook nog niet, op een enkele luidruchtige uitzondering na. Als je intern je bestandsbeheer op orde hebt, kun je snel schakelen als het moet. Je mist nu nog geen marktaandeel als je geen e-books uitgeeft. Het is toch ook niet zo dat alle plaatsen over een paar jaar zijn vergeven, voor unieke content is altijd plek. Het argument dat door het schrale titelaanbod de e-reader markt stagneert, is wel de laatste de zorg van de uitgever.

    
De kranten hebben een probleem. Als er één medium is geweest, dat gebruik had kunnen maken van het internet en het aanbieden van betaalde content, dan waren het de kranten wel. Nieuws is zó hot. Ze zijn in de val getrapt van het gratis online zetten van informatie. Een historisch vergissing. Ik zelf zie wel iets in het online model met gratis headlines met korte kopjes en een betaalde volledige online krant daarachter. Wat mij persoonlijk ook stoort is dat kranten op papier hun redactionele formule aan lijken te passen aan een veronderstelde behoefte aan snelle informatieconsumptie, met steeds kortere artikeltjes zonder achtergrondinformatie. Dan is het voor de consument wel een heel kleine stap naar het gratis papieren krantje.

    
Het einde voor uitgevers is nog niet in zicht, er komen dagelijks nieuwe uitgevers bij. De markt verandert, uitgevers ook. Voor nieuwkomers in de digitale markt, die alleen digitale content uitbrengen, liggen er prachtige kansen. Zij hebben geen voorraden, geen backlist, geen vertegenwoordigers, kunnen vrij eenvoudig de markt betreden en zowel gebruik maken van i-books etc. als zelf direct aan de consument leveren.”

    


    
      Zal het papier verdwijnen?
    


    
“Toen ik in de jaren tachtig in de uitgeverij begon werd dat al voorspeld. Ik zelf geloof niet dat het papieren boek in deze eeuw gaat verdwijnen. Zoals gezegd verwacht ik wel een verschuiving naar digitaal in de markten voor vak- en wetenschap, dat zou zo tegen 2025 wel beklonken moeten zijn. De educatieve markt ken ik onvoldoende, dat kan het snel gaan, maar of het eerste leesboekje ooit digitaal zal zijn? En zolang we uit boekjes leren lezen, zal het in die echte leesmarkt, de literaire markt, wel loslopen met het papieren boek. Voor non-fictie zie ik wel een verschuiving.”

    
Beeldvorming

    


    
      Lees je alles wat in de media geschreven wordt over uitgevers en e-books?
    


    
“Niet bepaald. Volgens brancheonderzoek zijn uitgevers in feite grote innovators. Altijd op zoek naar marktkansen. Als uitgevers aarzelen met e-books dan zien zij kennelijk een reëel probleem, of beter nog geen reële kansen. Ik begrijp ook niet veel van de kritiek op uitgevers in verband met het aanbod van e-books en prijsstelling. Het is een geluid dat afkomstig is van een klein aantal digibeten (* van bloggers en media-journalisten, die wel een podium vinden maar bij het grote publiek geen weerklank vinden.”

    
(* Nog één laatste poging om dit irritante woord recht te zetten: een an-alfabeet is iemand die niet kan lezen of schrijven en een alfabeet is iemand die dat wel kan. Een digibeet is derhalve iemand die digitaal wel kan ‘lezen en schrijven’ en iemand die dat niet kan is: an-digibeet.

    
Lees hier de reacties op Frankwatching.
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    Ad van der Zee


    
Uitgever bij Uitgeversmaatschappij Walburg Pers, Zutphen

    
Huidige situatie

    
“Walburg Pers is een middelgrote uitgever van vooral historische non-fictie. We brengen zo’n vijftig nieuwe titels per jaar uit. We hebben twee, sinds kort drie, uitgevers, ik begeleid zelf ongeveer vijfentwintig titels per jaar. Mijn rol richt zich vooral op acquisitie en interne projectleiding tot het eindproduct, hier vallen onder andere onder: het rond krijgen van de financiering, de auteur begeleiden en de marketing rondom het boek in gang zetten. Wij besteden nagenoeg alle technische zaken uit. Marketing, verkoop en het productieproces begeleiden zijn zaken die wij intern uitvoeren. Wij werken met een poule van externe medewerkers, bijvoorbeeld redacteuren en vormgevers.

    
Wij bevinden ons niet in een penibele situatie, er hoeven bij ons geen medewerkers uit. Sterker nog, wij zijn kort geleden een nieuwe werkmaatschappij gestart, Walburg Pers Educatief (WPE). Hiermee betreden wij de arena van het uitgeven van schoolboeken. Het gaat daarbij om leerboeken, werkboeken, toetsen, docentenhandleidingen en een uitgebreid ondersteunend pakket digitale middelen voor digibord en zelfstandig werken. Met Walburg Pers Educatief willen wij ons in de komende jaren volledig richten op de onderwijsmarkt.

    Het is eigenlijk niet erg interessant of de oplages kleiner worden, het gaat erom of de omzet in de pas kan blijven lopen. Wij merken dat de oplages iets minder hard groeien, maar van hard dalende oplages is ook geen sprake. Wij slagen er tot op heden in om zowel de verkoop op peil te houden als ook de kosten te bewaken. Dat is een inspanning van de afdeling verkoop en anderzijds een kwestie van scherp inkopen. Je kunt merken dat er in deze tijd scherper ingekocht kan worden bij drukkers, dan gebruikelijk was in het verleden. De kwaliteit staat daarbij altijd voorop.


    
Er is de afgelopen jaren een aantal drukkers failliet gegaan en daardoor merk je dat drukkers hun productieprocessen aan het verbeteren zijn. Wij kunnen daardoor betere afspraken met deze drukkers (en binders) maken. Drukkers weten ook, dat wanneer zij niets doen, dat het hen marktaandeel gaat kosten. De oude verdienmodellen staan ook bij hen onder druk. “

    


    
      Uitgeverij Walburg Pers is een middelgrote uitgeverij, is dat een voordeel of een nadeel in deze tijd?
    


    
“We zijn groter dan klein, onder de kleinere uitgevers zijn wij een van de grotere. Ik denk dat dit een voordeel is ten opzichte van grotere uitgevers. Wij zijn heel wendbaar en zijn geen logge, grote organisatie waar beslissingen topdown worden genomen. Wij kunnen sneller schakelen en daardoor snel inspelen op ontwikkelingen. “

    


    
      Hoe belangrijk is innovatie voor een uitgever?
    


    
“Heel belangrijk. Het hele uitgeefproces is de afgelopen jaren gedigitaliseerd. Bezoekers aan onze uitgeverij kijken vaak teleurgesteld naar onze kantoren. Zij verwachten nog drukpersen en grote rollen papier binnen, maar zien bureaus met laptops. In technische processen moet een uitgeverij blijven innoveren. Soms is het met boerennuchterheid naar ontwikkelingen kijken en besluiten om al dan niet te innoveren. Wij moeten als uitgeverij op onze kosten blijven letten, dus grote innovatietrajecten starten wij niet zonder directe aanleiding. Er moet een bepaalde noodzaak aanwezig zijn om te innoveren.”

    


    
      Wat was het moment dat de organisatie besloot om over te gaan tot digitalisering?
    


    
“In de afgelopen jaren is ons hele productieproces gedigitaliseerd, het enige dat nog van papier is, is ons eindproduct: het boek. Vanaf het inleveren van de tekst en de beelden tot het eindproduct is een gedigitaliseerd proces. Al onze afdelingen, acquisitie, productie, marketing en verkoop, zijn aangesloten op een zelf ontworpen informatiesysteem, waardoor wij alles kunnen bijhouden en per project de zaken snel en efficiënt kunnen organiseren.”

    


    
      Hoe wordt er intern op de digitalisering gereageerd?
    


    
“De meeste medewerkers staan erg open voor nieuwe ontwikkelingen, zij zien hier ook de voordelen van in. Wij hebben op dit moment een paar e-books op de markt. Degene die dat in gang heeft gezet is onze directeur-eigenaar in samenwerking met onze productieleider. Beiden hebben hier veel interesse in en zodoende zijn wij er mee gaan experimenteren.

    
Het is vaak ook een kwestie van persoonlijke interesse, daartegenover hebben sommigen niet zoveel te maken met digitalisering en zij zullen dus ook wat minder interesse hebben voor nieuwe ontwikkelingen. Het is uiteindelijk belangrijk dat deze ontwikkelingen organisatiebreed gedragen gaan worden, in ieder geval dat iedereen weet wat er speelt. Niet iedereen hoeft even gepassioneerd bezig te zijn met digitalisering, als iedereen maar ervan op de hoogte is.”

    


    
      Is de digitalisering in het boekenvak een kans of een bedreiging?
    


    
“Beide. Ik zie binnen onze organisatie dat er medewerkers zijn die digitale boeken wel als bedreiging zien. Je kunt deze medewerkers wel gerust stellen, maar als een medewerker helemaal toegespitst is op het verkopen van papieren boeken, dan wordt het lastig. “

    


    
      Waar haal je de informatie en inspiratie rondom digitalisering vandaan en hoe breng je dit over op de andere medewerkers?
    


    
“Ik struin heel veel fora en websites af die onderwerpen over digitalisering behandelen. Ik deel vervolgens mijn ervaringen en constateringen intern om iedereen bij te praten. Ook onze directeur heeft een bovengemiddelde interesse in nieuwe ontwikkelingen.”

    


    
      Hoe reageren jullie klanten/lezers?
    


    
“Ik heb niet de indruk dat er een groot verlangen is vanuit onze lezersgroep naar e-books. Onze doelgroep is geïnteresseerd in boeken over geschiedenis, dan vooral de boeken die het midden houden tussen populair en wetenschappelijk historisch. Dit zijn boeken die geschikt zijn voor een breed publiek en zijn rijk geïllustreerd. De kopers van onze boeken zijn de iets oudere lezers, denk aan 40 jaar en ouder. De jongere lezers bedienen wij minder. Onze geschiedenisboeken worden veel gekocht door docenten uit het middelbaar en basisonderwijs, dus ook jongeren komen zo in aanraking met onze boeken.”

    


    
      Wat zal de toekomst brengen voor jullie uitgeverij?
    


    
“Wij zijn begin jaren ’90 gestart met het zelf verkopen van onze eigen boeken, dus niet alleen via de boekhandel. Dat doen we vooral door middel van direct-mailcampagnes. Wij hebben hierdoor in de loop der jaren een groot klantenbestand opgebouwd en interessegroepen in kaart gebracht. Zodoende weten wij welke interesses onze klanten hebben. Zo kunnen wij hen makkelijker van dienst zijn en deze personen nieuwe titels voordragen. Wij sturen onze klanten met een bepaalde interesse een leaflet met bestelbon die zij kunnen invullen en zo het nieuwe boek bestellen. Ook kan men via onze website boeken bestellen én betalen.

    
Ook maken wij gebruik van een elektronische nieuwsbrief, ik voorzie daar mogelijkheden in om bijvoorbeeld direct e-books te bestellen via deze nieuwsbrief. Wij merken nog steeds een toename van verkopen via onze direct-mailcampagnes en website. Ongeveer de helft van onze verkopen loopt via deze direct-mailcampagnes en de andere helft via de boekhandel. Niet alle boekhandels kopen onze boeken in. Wij werden min of meer gedwongen om zelf onze klanten op te zoeken, voor ons heeft dit goed uitgepakt. Nu verkopen wij een groot deel via ons eigen netwerk. Doordat wij al gebruik maken van een klantenbestand en weten waar onze klanten zich bevinden, zal het ook niet moeilijk worden om het e-book aan de man te brengen.

    
Daarnaast zijn wij onlangs gevraagd als uitgeverij om het voortouw te nemen in een crossmediaal geschiedenisproject. Dit gaat dus veel verder dan alleen een boek met een cd-rom uitbrengen. Dit zullen wij veel meer gaan zien in de toekomst, ik verwacht dan ook dat de rol van een uitgever ook de rol van projectmanager gaat worden ten behoeve van een derde instantie. Aan het einde van het proces moet er iemand zijn die betaalt, dat kan een lezer zijn, maar ook een instantie die de uitgever als het ware inhuurt. De uitgever wordt dan een soort intermediair.

    
Ik geloof niet dat het e-book ooit het papieren boek gaat verdringen. Als ik kijk naar de ontwikkelingen sinds de jaren ’80 zijn er alleen maar producten bijgekomen en is er nagenoeg niets verdwenen. We zien wel dat de boekenmarkt wordt overspoeld met nieuwe titels, het wordt daarom steeds moeilijker om boeken te verkopen. Je klanten weten te vinden, dat is de sleutel. Doelgroepgericht boeken uitgeven wordt in de toekomst nog belangrijker. Je op de massa richten werkt niet meer.”

    
Toekomst

    


    
      Wat brengt de toekomst voor het boekenvak?
    


    
“Het is momenteel een vechtmarkt geworden. Onze vertegenwoordiger merkt dat al aan de boekhandels, die steeds terughoudender worden met inkopen. De boekhandel is momenteel erg conservatief. Als een boekhandel onze boeken niet inkoopt, moeten wij zorgen dat wij ze via een andere weg wel kunnen verkopen.

    
Ik heb daarnaast al een aantal uitgeverijen over de kop zien gaan dit jaar, ook uitgeverijen die in dezelfde markt als wij zaten. Zij hebben dus minder goed hun klanten weten te vinden. Dit is niet alleen aan het e-book te wijten, maar de hele markt staat onder druk. Een onverstandige zet van uitgeverijen bij teruglopende oplages, is om nog meer boeken te gaan maken. Het gaat er om dat de klant gevonden wordt. Er zullen dan ook nog een aantal uitgeverijen gaan omvallen, verwacht ik.

    
Ik verwacht dat de goedkope boeken gaan uitsterven. Het wordt straks of hele goedkope boeken of boeken uit het duurdere segment. De tussenlaag zal gaan verdwijnen. Het duurdere boek heeft een bepaalde kwalitatieve lading en daar zullen mensen bereid zijn om voor te betalen. Een probleem zullen de jongeren zijn die nooit geleerd hebben om te betalen voor online content. Kwaliteit leveren en de klant kennen, dat is de overlevingsstrategie voor uitgevers.

    
Een aantal uitgeverijen volg ik met interesse, zeker de historische uitgevers. Sommige bieden te weinig nieuws en hebben te weinig ‘smoel’. Daarnaast zijn er ook een aantal uitgeverijen erg goed bezig, zeker degene die durven te ondernemen. Ik kan mij ook wel voorstellen dat een uitgeverij niet aan e-books begint, het is ook nog geen gelopen koers, dit geldt ook voor ons. Het kan ook zo zomaar gebeuren, dat wij stoppen met het e-book."

    
E-books

    


    
      Waarom zijn jullie gestart met e-books?
    


    
"De reden dat wij weinig e-books uitbrengen is, dat de meeste van onze boeken een karakter hebben dat niet goed aansluit bij de huidige generatie e-ink e-readers. Wij geven voornamelijk geïllustreerde boeken uit, de techniek houdt ons nu tegen om deze titels als e-book uit te brengen. Maar er is geen enkele reden om als uitgeverij geen e-books uit te brengen. Elke nieuwe ontwikkeling hoort op zijn minst onderzocht te worden. Je moet als uitgeverij geïnteresseerd zijn in mogelijkheden en denken vanuit nieuwsgierigheid.

    
Wij geven veel uit in samenwerking met partners zoals musea en culturele instellingen. Begin dit jaar heb ik het voorstel gedaan aan een partner om niet rendabele herdrukken als e-book uit te geven, dit ging om tekstedities van 17e en 18eeeuwse manuscripten. Bijzonderheid van deze boeken is dat ze zwaar geannoteerd zijn, de oplossing hiervoor zou zijn dat gebruikers door middel van touchscreen noten moeten kunnen oproepen. Helaas hebben maar weinig e-readers touchscreen. Door deze belemmeringen wilde de partner nog even de kat uit de boom kijken. De techniek hield ons tegen. Het plan ligt nog steeds op de plank en is het wachten op de techniek die steeds beter wordt.

    
We hebben nu een paar titels uitgegeven als e-book om te onderzoeken hoe het proces loopt, hoe maak je een e-book, hoe verloopt de aanmelding bij het Centraal Boekhuis, hoe factureer je een e-book en hoe doe je de marketing? Dat waren de vragen waar wij graag antwoord op wilden hebben. Daar kom je maar op een manier achter en dat is proberen en experimenteren.

    
Je kunt onze e-bookfase, ook wel de experimenteerfase noemen. Wij kijken vanaf nu bij iedere nieuwe titel of deze titel ook geschikt is om als e-book uit te brengen. Naar mate de techniek vordert, zullen wij hier ook steeds meer mogelijkheden in krijgen. Het merendeel van onze klanten zal niet snel overstappen op e-books. Mijn verwachting is dan ook dat het aantal klanten dat e-books aanschaft, zwaar in de minderheid zal blijven. Ik dacht dat de e-bookrevolutie al zou losbarsten, maar ik ben inmiddels een stuk nuchterder dan een half jaar geleden. Onze klanten staan nog steeds niet voor onze deur met de eis om e-books uit te brengen.

    
Het e-book en het lezen op de e-reader is een medium erbij. Ik had weliswaar nooit verwacht dat het e-book het papieren boek zou doen verdwijnen, maar ik had wel een grotere impact verwacht. Het valt mij allemaal enigszins tegen. Ik verwacht wel dat dit binnen een jaar gaat aantrekken en dat onze partners ook gaan vragen om e-books te publiceren. Er zitten nog te veel haken en ogen aan de praktische kant. Ik ben geen tegenstander van e-books, maar ik erken dat het lezen van e-books voor mij persoonlijk niet zo speelt. Zelf heb ik sinds kort een iPad en vind dat een geweldig apparaat. Vanaf papier lezen vond ik altijd fijner lezen dan vanaf een beeldscherm, maar de iPad heeft wel een omslag teweeggebracht.

    Wij zijn als uitgeverij trendvolgend, wij luisteren naar de markt en de vraag en spelen hier eventueel op in. Als onze klanten om e-books of apps voor de iPad gaan vragen, zullen wij ze maken, doen ze dit niet, dan zullen wij ook het voortouw niet nemen."


    
Prijs e-books

    


    
      Wat is een goede prijs voor het e-book?
    


    
"Wij maken behoorlijk wat kosten om een boek op de markt te brengen, vooral onze verkoopkosten zijn relatief hoog. Deze kosten relateren wij aan de opbrengsten van het boek. Een boek van ons heeft een gemiddelde prijs tussen de € 20,- en € 30,-. Daar blijft een bruto-opbrengst van ongeveer € 8,- van over, daar moeten nog de verkoopkosten vanaf. Wij rekenen vooraf door, hoeveel boeken wij moeten verkopen, om uit de kosten te komen. Als wij een e-bookprijs van € 5,- zouden rekenen, dan zou er € 0,10 per e-book overblijven als marketingbudget.

    
Dat is een groot probleem, hoe financier je een product waarvan de opbrengst heel laag is? Wij hebben dan ook nog eens relatief lage verkoopaantallen, een miljoen keer een dubbeltje levert alsnog een ruim marketingbudget op, maar 1500 exemplaren niet. De vraag die wij ons intern stellen is, of het de moeite waarde is om e-books uit te brengen. Wanneer de opbrengsten zo laag zijn, dat er bijna niet uit de kosten te komen is, moeten wij als uitgeverij dan wel e-books gaan uitbrengen? Ik vraag mij wel eens af of er voor ons geld te verdienen is aan e-books.

    
De beleving dat digitale content gratis moet zijn, is ook een probleem. Iedere prijs die gevraagd zal worden voor digitale content is dan per definitie te hoog. Gebruikers zijn pas bereid om te betalen als het een bepaalde meerwaarde geeft, het betrouwbaar is, het status geeft en gebruiksvriendelijk is. Ik vind de hele discussie over te hoge e-bookprijzen lastig. Ik vind de huidige e-bookprijzen niet bijzonder hoog, het valt mee.

    
Het enige verschil qua kosten tussen een fysiek boek en het e-book zijn de drukkosten, de andere kosten zijn gelijk voor beide vormen. Consumenten gaan er te makkelijk vanuit dat alle kosten al eens gemaakt zijn bij het e-book. Maar bij het creëren van een nieuwe e-booktitel, moeten er opnieuw kosten worden gemaakt, dit vergeten veel mensen."

    
Beveiliging van e-books (DRM)

    


    
      Voor- of tegenstander van beveiliging op ebooks?
    


    
"Ik vind de discussie lastig. Als gebruiker zeg ik ‘weg met de beveiligingen’, maar als uitgever moet ik het vrije kopiëren van onze content tegengaan. Ik weet nog niet goed wat hier een goede middenweg in is. Wij zijn als uitgeverij voornamelijk een handelaar in rechten, deze rechten moeten goed verdedigd worden. Daarom pleit ik wel voor een vorm van beveiliging, Social DRM is al een stap in de goede richting. Er moet rekening gehouden worden met de slechtheid der mensen. Technisch heb ik te weinig verstand van wat precies een goede beveiliging moet zijn."

    
E-bookpiraterij

    


    
      Wordt piraterij op e-books overschat of onderschat?
    


    
"Voor ons soort boeken denk ik dat piraterij wel meevalt. Wij maken voor een bepaald publiek boeken, waarom zou ineens de massa er dan in geïnteresseerd zijn als het e-book gratis online komt te staan? Het blijft diefstal, er wordt inbreuk gemaakt op de rechten. Ik begrijp niet dat piraterij geen diefstal genoemd kan worden (zie artikel). Uitgevers winden elkaar erg op als het om piraterij gaat.

    
Het is belangrijk om redelijk te blijven in dit verhaal, je moet nooit nieuwe ontwikkelingen negeren maar wel nuchter blijven. Ik geloof in marktwerking, als bepaalde uitgevers de markt willen stagneren door geen e-books uit te brengen, zijn er altijd wel andere uitgevers die wel e-books gaan uitbrengen. Er zijn nu twee vormen van boeken, dat is het fysieke boek en het e-book. We moeten afwachten hoe dat zich tot elkaar gaat verhouden. Je ziet dat bekende e-bookuitgevers ook nog steeds hun titels als fysieke boeken blijven aanbieden."

    
Beeldvorming

    


    
      Volg je alles wat in de media over uitgevers en e-books wordt geschreven?
    


    
"Ik volg nagenoeg alle ontwikkelingen op de voet, wat mij opvalt is dat er vooral veel wordt beweerd. Het zijn interessante discussies, maar het wordt pas echt interessant wanneer er feiten worden getoond. Uitgevers doen dit helaas nog niet, ik ben nieuwsgierig naar hoeveel e-books een Nederlandse uitgever heeft verkocht. Dan krijg je een volledig beeld. Amerika blijft toch een heel ander land dan Nederland en is dus niet helemaal vergelijkbaar. Nederland heeft nogal eens de neiging om zich ergens heel druk over te maken, waar de rest van de wereld dit totaal niet doet."

    


    
      Wat vind je van de huidige blogcultuur?
    


    
"Ik lees veel blogs, ik blog zelf ook. Er is een tweedeling tussen bloggers, één deel schrijft hele genuanceerde onderbouwde blogs, waar het andere deel vooral vragen oproept en aannames doet. Die laatste groep volg ik nauwelijks. Verder begrijp ik de verwijten richting uitgevers die worden gemaakt door bloggers niet zo. Als er ergens geld mee te verdienen is, gaan uitgevers daar mee aan de slag. Het is geen kwestie van niet willen, maar vaak niet weten hoe.

    
Het verwijt dat uitgevers hebben liggen slapen, is onterecht. Dat uitgevers lang de kat uit de boom hebben gekeken, dat klopt. Uitgevers zijn trendvolgend, een paar uitzonderingen daar gelaten die voorop lopen. Wanneer er gekeken wordt naar de landen om ons heen, bijvoorbeeld Frankrijk, dan loopt Nederland voorop als het om e-books gaat. Zo slecht doen wij het hier in Nederland dus niet."

    
Lees hier de reacties op Frankwatching.
  


  
    [image: ]

    


    Dries van Ingen


    
Algemeen directeur van Boom Uitgevers Amsterdam. Bestaande uit Boom, SUN, SUN Architectuur, Nelissen, Boom test uitgevers, [sinds begin dit jaar gefuseerd met Boom uitgevers Den Haag] en Ailantus.

    
Huidige situatie

    
“Boom is een ondernemende uitgeverij, we bewegen ons op verschillende markten. Daarmee onderscheiden wij ons van andere uitgeverijen. We hebben geen sterk hiërarchische structuur, daardoor kunnen we sneller innoveren en inspelen op de veranderingen in de markt. De veranderingen die momenteel aan de gang zijn in het boekenvak, spelen we op in maar voelen wij nog niet in de omzetten. Wij nemen ook nog steeds mensen aan, wij bieden onze onderdelen een zekere mate van zelfstandigheid en flexibiliteit aan en dit werkt tot op heden goed. Hier en daar voelen wij dat de markt verandert, maar als organisatie groeien wij dit jaar met ongeveer 8% door.”

    


    
      Hoe groot is de rol van innovatie en digitalisering binnen de uitgeverij?
    


    
“Wij hebben bij Boom Uitgevers een cultuur proberen neer te zetten die innovatie maximaal ondersteunt en oproept. Hiervoor beleggen wij met enige regelmaat innovatiebijeenkomsten, waarbij ‘best practices’ worden uitgewisseld. We zijn bezig met het digitaliseren van behandelprotocollen bij Boom test uitgevers, de uitgever daar praat alle uitgevers regelmatig bij over hoe de digitalisering daar verloopt.

    
Daarnaast houden wij van ‘eigen inbreng’. Ideeën vanuit de organisatie zelf worden in een brainstormsessie besproken en wordt getoetst op haalbaarheid. Innovatie komt van onderaf en moet de weg naar boven weten te vinden. Wij hebben per vernieuwingsproject een klein projectteam dat met zo’n idee aan de slag gaat. Dit wordt niet eerst formeel uitgerold binnen de organisatie, dat kost teveel tijd. Dit team wordt meestal geleid door een uitgever in samenwerking met medewerkers uit de organisatie. Wanneer je een aparte businessunit hiervoor opricht, dan zou innovatie voor onze organisatie niet goed van de grond komen. De voorwaarde voor innovatie is om met een klein team snel een prototype uit te kunnen testen in de markt. Wanneer een prototype klaar is, gaan wij er mee naar de klant om te kijken of het levensvatbaar is.

    
Belangrijk in de innovatiefase is dat er fouten gemaakt mogen worden, wij hebben hier geen afrekencultuur. Niet alles hoeft een succes te zijn, als het niet werkt, dan werkt het niet. Er moet juist niet te ingewikkeld gedaan worden over innovatie, het is een kwestie van doen. Door mijn rol als algemeen directeur kan ik inschatten waar overkoepelende innovatie nodig is, bijvoorbeeld een nieuw CMS of CRM. Als dit noodzakelijk is voor een bepaalde innovatie, dan zorgen wij er voor dat deze systemen snel gemaakt worden. Wij moeten als organisatie zorgen dat de juiste voorwaarden voor innovatie er zijn, dit kan financieel zijn, maar ook ondersteunend.”

    


    
      Hoe wordt er intern op de digitalisering en innovatie gereageerd?
    


    
“In principe staat iedereen er bij ons voor open. Natuurlijk zullen er altijd medewerkers zijn die hier minder mee hebben. Als die redacteuren of uitgeefassistenten zijn, is dit geen probleem, een organisatie heeft ook mensen nodig die zorgen voor continuïteit en stabiliteit. Als iedereen zich puur bezig zou houden met innovatie, dan zou het erg onrustig worden. De uitgevers zijn de sleutelfiguren in het innovatieproces, daarvan verwacht ik wel een open houding ten opzichte van innovatie, zij worden hier ook op beoordeeld. Een innovatieve houding is een onderdeel van het takenpakket van de uitgever. Innovatie moet een plek vinden binnen de organisatie, het klimaat moet daar goed voor zijn, dan zijn er geen belemmeringen meer om te innoveren.”

    


    
      Waar haal je de informatie en inspiratie rondom digitalisering en innovatie?
    


    
“De primaire bron is mijn nieuwsgierigheid, dat beperkt zich niet tot alleen het uitgeefvak, maar gaat ook richting andere bedrijfstakken. Ik spreek regelmatig mensen uit bedrijven of instellingen in andere branches, dit zorgt voor eyeopeners. Door deze bezoeken kan ik achterhalen waar de vitaliteit van innovatie vandaan komt en hoe houdt men innovatie levend houdt zonder dat het verstard. Daarnaast lees ik veel vakbladen, bezoek ik regelmatig congressen en spreek veelvuldig met mijn netwerk over de gang van zaken in andere branches, denk aan de muziekindustrie.”

    


    
      Hoe belangrijk is innovatie voor een uitgeverij?
    


    
“Innovatie is heel belangrijk voor een uitgeverij. Het vak is enorm veranderd. De huidige verandering binnen het boekenvak is niet van een orde van grootte als de uitvinding van de boekdrukkunst, maar we komen behoorlijk dichtbij. Er gebeurt momenteel zo gigantisch veel in de markt, dat dit twee stromingen in het boekenvak veroorzaakt. Of uitgevers zetten de hakken in het zand of ze gaan enorm mee in deze stroming, bang om de boot te missen. Als wij een van beiden zouden doen, dan zouden wij binnen de kortste keren over de kop gaan.

    
De uitgeverij moet voorop lopen als het gaat om ideeënvorming, maar je moet niet voorop lopen in innovatie. Dat moet men kunnen scheiden. Met de introductie van de iPad, hebben wij gekeken wat dit voor onze organisatie kan betekenen. De inschatting om mee te gaan met een trend is om de mix te zoeken tussen wat uitgevers begrijpen en aankunnen en wat de markt begrijpt en aan kan. Als die mix gevonden is, dan kan er op die trend worden ingespeeld. Een marktleider kan de markt bepalen, dit is bijna een verplichting van de marktleider. Wij zijn in niches marktleider, daardoor kunnen wij ook bepalen wat er in die niches gebeurt en voorop blijven lopen.

    
Wij zijn nu bijvoorbeeld bezig om onze behandelprotocollen voor de GGZ behandeling van depressie te digitaliseren. Wij digitaliseren het zo dat onze gebruikers –de psychologen- er mee kunnen werken en het begrijpen, een versie 1.0. Deze eerste versie draait momenteel bij drie grote GGZ-instellingen, zij werken met deze versie als pilot. Deze gebruikers testen het systeem, wij verwerken hun op- en aanmerkingen en vanuit daar maken we een versie 1.1.

    
Zo groeien wij mee met wat psychologen begrijpen van het systeem en wij spelen daar op in. Zij werken immers met dit systeem, dus zij geven vanzelf aan wat mist of wat overbodig is. Wij bedenken het niet, de gebruiker heeft de kennis. Mijn ervaring is dat hier de beste innovatieve oplossingen vandaan komen, als je samen met de gebruiker aan de oplossing werkt.

    
Uitgeverijen die hiërarchische structuren en aandeelhouders hebben, zoeken meer zekerheid, zij doen aan onzekerheidsreductie. Daar speelt altijd angst om geen winst te halen, dit gaat ten koste van het innovatieve karakter. Dit is bij ons gelukkig niet het geval.”

    


    
      Wat zal de toekomst brengen voor jullie uitgeverij?
    


    
“Je hebt twee takken binnen een uitgeverij; print en digitaal. Print krimpt en digitaal neemt toe, de snelheid hiervan is enorm en wordt gedicteerd door de markt. Literatuur (fictie)zal het minst worden aangetast door de digitalisering, e-books kunnen wel helpen ter penetratie van de markt. Non-fictie zal het zwaarst getroffen gaan worden door digitalisering, vooral business to business (B2B), hier draait het meer om opzoeken van kennis dan de beleving ervan. Bij literatuur draait het om de beleving, de emotie van het lezen. Met een boek heb je meer een band dan met een e-book, een boek ruikt, je voelt het en het wordt eigen. Deze verandering vindt nu al plaats, het is geen toekomstplaatje. Voor ons heeft deze verandering niet zo’n impact, of het nu digitaal is of print is voor ons geen issue. We maken ook nog cd-roms, het is maar net wat de markt wil.

    
Ongeveer 10% van onze omzet is nu digitaal en dit groeit jaarlijks door. 17% van onze omzet genereren wij via onze eigen webwinkels, onze omzet via boekhandels is nagenoeg gelijk gebleven.

    
Om voorbereid te zijn om de grote verandering in de markt, hebben wij twee jaar geleden onze auteurscontracten aangepast. Van alle nieuwe titels hebben wij direct de e-bookrechten, voor de oudere titels hebben wij een addendum gemaakt met de auteurs, 95% van de auteurs reageerden hier uitermate positief op. De royalty’s voor een e-book zijn bij ons even hoog als voor een fysiek boek. Hogere royalty’s zoals bij andere uitgeverijen zijn bij ons simpelweg niet mogelijk, het btw-tarief maakt dit bijvoorbeeld al niet mogelijk. “

    
E-books

    


    
      Wat is uw mening over e-books?
    


    
“Een jaar of zeven geleden hoorde ik voor het eerst in Amerika over e-books. De gedachte daar was dat het voorlopig nog niet belangrijk zou worden en dat uitgeverijen er vooral nog niets mee moesten gaan doen. Drie jaar geleden bezocht ik de stand van Epub op de London Bookfair en de vertegenwoordiger daar hield zo’n inspirerend verhaal, dat ik direct verkocht was. Ik betwijfelde wel ten sterkste of wij ooit geld aan e-books zouden gaan verdienen, ik zag er weinig brood in. We zijn er wel mee begonnen, vooral omdat we wilden weten wat het allemaal inhield.

    
We dachten na over wat voor beleid er rondom e-books gemaakt moest worden. Ik heb onze fondslijsten doorgenomen en heb daar 75 titels uit gekozen die als e-book uitgebracht gaan worden. Dit zijn titels uit diverse genres, zodoende is te achterhalen welke titels wel lopen als e-book en welke niet. Opleidingsboeken doen wij bijvoorbeeld niet, in verband met de moeilijke beveiliging hiervan. Dat is niet goed voor ons en niet goed voor onze auteurs. Per titel hebben wij gekeken of de titel geschikt was als e-book, is de markt er klaar voor etc. Over het managementgedeelte ben ik het meest optimistisch als het om de verkoop van e-books gaat, de rest moet ik nog maar zien.

    
We zochten uit hoe het e-bookproces precies in elkaar zat, welke werkzaamheden er bij kwamen kijken en wat de kosten hiervoor waren. Op het moment dat we deze onderzoeksfase aan het afronden waren, kwam Bol.com met de lancering van hun e-bookproject. We bieden op dit moment nog niet onze e-books aan op Bol.com, dit heeft te maken met de contracten die nog niet zijn afgerond. Bol.com wil een bepaalde korting, dat is hun goed recht, maar het is ons goed recht om daar goed naar te kijken en over te denken of dit gewenst is. We hebben nog niet helemaal uitgedokterd wat een goed businessmodel is voor e-books. Het moet in iedere geval losgekoppeld worden van het fysieke boek. Het ene potje moet niet het verlies van een ander potje goed gaan maken. Verlies of winst moet je inzichtelijk maken, pas dan kun je het proces aanpassen en verbeteren.

    
A.W Bruna is marktleider, zij moeten wel in de e-books en bieden deze aan via Bol.com. Ik neem mijn pet af voor hoe zij het doen, maar onbekend is of zij er echt iets aan verdienen. Als A.W. Bruna vorig jaar enkele tienduizenden e-books heeft verkocht, dan schat ik in dat van dat aantal driekwart een titel van Stieg Larsson is.”

    
Bol.com

    
“Bol.com doet het geweldig, een aantal jaren geleden waren ze nog een kleine partij en wilde geen boekhandelaar Bol.com overnemen. Dat de rol van Bol.com zo groot is geworden, is de fout van boekhandelaren zelf. De boekhandel zoals we het nu kennen, vind ik te beperkt. Ik zou graag zien dat er schermen zouden komen, waar ik als klant kan zoeken of een boek aanwezig is of niet. We zien dan ook dat er een aantal boekhandels gaan verdwijnen, dit gebeurt al maandelijks. Dit is droevig, maar onvermijdelijk.”

    


    
      Wat voor prijs hanteren jullie voor de e-books?
    


    
“Wij zijn gestart met de bekende 8o%-prijs, maar wij hanteren momenteel een e-bookprijs die gebaseerd is op 60% van de verkoopprijs van het fysieke boek.”

    
Beveiliging van e-books (DRM)

    
“DRM is een heel sjiek woord voor beveiliging. DRM werkt op dit moment niet, ik zie liever een online omgeving voor onze e-books komen, en streaming want het downloaden van e-books is vragen om problemen. De iPad gaat hier verandering in brengen, tablets zijn de toekomst. Ik zie alleen het e-book voorlopig nog niet doorbreken in Nederland, Nederland is hier niet het land voor.

    
Maar binnen 5 jaar zal het wel fors veranderd zijn. In Amerika heb je andere organisaties die met e-books bezig zijn, een Nederlands of Europees equivalent van Amazon is er niet. Natuurlijk buit Amazon de e-bookmarkt redelijk uit, maar mag Elsevier het wel omdat zij een uitgever zijn en Amazon mag het niet omdat ze een winkelier zijn? Ik begrijp niets van de negatieve houding ten opzichte van grote organisaties als Apple en Amazon. Dat is de macht van marktleider zijn, ik bewonder hun ondernemerschap.

    
Google gaat regelmatig over de rand, dat moeten ze niet doen. Google heeft een interessante filosofie en dat is een wereldbibliotheek. Google heeft ons ook benaderd met de vraag of wij onze boeken wilden opsturen. Zij digitaliseren deze boeken en bieden dit aan als pdf in Google Booksearch. Het addertje onder het gras is, dat wanneer het auteursrecht verloopt na verloop van tijd, Google deze boeken rechtenvrij in bezit heeft en deze boeken dus mag gaan aanbieden.

    
Google heeft toegezegd dat van de boeken maar 20% zichtbaar is, maar dit is willekeurig. Het kan dus ook zo zijn dat lezers onbedoeld het hele boek kunnen inzien. Voor ons is de voorwaarde om aan Google mee te werken, dat Google ons meer garanties geeft ter bescherming van de boeken. Een ander probleem is de regeling op het beeldrecht van illustraties. Wij hebben alleen de rechten van de illustraties in een fysiek boek. Ik betwijfel of Google deze rechten gaat regelen met de illustratoren. Je moet oppassen met dit soort partijen en niet te happig en te snel reageren.”

    
E-bookpiraterij

    


    
      Wordt piraterij op e-books overschat of onderschat?
    


    
“Het is goed dat Stichting Brein zich nu bezig houdt met de e-bookmarkt. Je moet het auteursrecht goed verdedigen. Buma Stemra heeft in de muziekindustrie een belangrijke rol gespeeld, maar had wellicht feller moeten zijn. Wij moeten als boekenbranche leren van de fouten die zijn gemaakt in de muziekindustrie. Dit houdt in pittig verdedigen met misschien zelfs een proefproces, om te kijken wat juridisch haalbaar is. Aan de andere kant moet het voor de welwillende consument ongelooflijk makkelijk zijn om e-books aan te schaffen en moeten we niet de illusie hebben ebooks afdoende te kunnen beveiligen.

    
E-books moeten een lage prijs hebben, liefst online en niet download baar en ze moeten er goed uit zien. Ik denk dat hierdoor een stuk piraterij vermeden kan worden. Wat precies de oplossing is om piraterij tegen te gaan en hoe groot piraterij daadwerkelijk is, kan ik niet inschatten. Daarvoor is nog te veel onbekend. Wij hebben zelf een gezonde angst voor piraterij. Wij hebben onze e-books nog niet op bijvoorbeeld marktplaats zien staan. Ik betwijfel of onze titels ook piraterijgevoelig zijn. Het verschil tussen de muziekindustrie en de boekenbranche is dat muziek al digitaal is, al op de walkman had muziek een drager. De muziek is volkomen ambulant geworden. Om een boek te lezen, heb je geen apparatuur nodig, het boek is zijn eigen drager. Daarnaast is de beleving van muziek een andere beleving dan van een boek. Een boek heeft een aparte emotie.”

    
Toekomst

    


    
      Wat brengt de toekomst voor het boekenvak?
    


    
“De boekenbranche is een conservatieve branche, zeker de literaire uitgevers zijn over het algemeen conservatief. Voor sommige uitgevers is het slim om even niets te doen met e-books. Er hoeft niet altijd voorop gelopen te worden, instappen wanneer de markt duidelijk is, is ook een strategie. Kannibalisering van het boek is een mogelijkheid, het kan natuurlijk gebeuren dat het e-book beter gaat verkopen dan het fysieke boek. Hoe groot zal de markt zijn na deze digitaliseringslag, daar gaat het om. Als wij uitgaan van die 60% prijs voor een e-book en de helft van onze markt wordt digitaal, dan scheelt ons dit bijna een kwart aan inkomsten. Dit zal bij een aantal uitgeverijen leiden tot faillissementen. Dit zullen niet alleen uitgeverijen zijn die puur gericht blijven op het fysieke boek, dit zullen ook uitgeverijen zijn die e-books uitgeven.

    
De crisis en de digitalisering zullen hun tol gaan eisen. Er is momenteel ook een te groot aanbod van boeken, de digitalisering zal gaan zorgen voor een verdere oververzadiging van de boekenmarkt.

    
Daarom is het verstandig om altijd te werken met pilots en experimenten in plaats van het afwijzen van een nieuwe trend. Een uitgeverij weet pas of een nieuwe ontwikkeling iets is, door het te doen. Pas daarna kan men bepalen of het iets blijvends is voor de organisatie of niet. Wij hebben geen haast met het uitbrengen van onze e-books, we lopen in de pas qua kennis maar niet qua aanbod. “

    


    
      Gaat het papieren boek ooit verdwijnen?
    


    
“Ik geloof niet dat het papieren boek ooit gaat verdwijnen, het boek is het oudste mobiele product dat bestaat. Voor muziek had je altijd een apparaat nodig om het te beluisteren, dit geldt niet voor het boek. Het een heel sterk medium, dat niet zomaar zal gaan verdwijnen. Multimediale e-books zullen een belangrijke rol gaan spelen in het onderwijs, daar geloof ik sterk in. Maar het zal het papier nooit doen verdwijnen. “

    
Beeldvorming

    


    
      Lees je alles wat in de media geschreven wordt over uitgevers en e-books?
    


    
“Ik geloof niet in het feit van voor- en tegenstanders van het e-book. Het is niet een keuze, het is nu zoeken naar een middenweg. De beeldvorming interesseert mij niet zo erg, het voornamelijk speculatie. De beeldvorming die wordt geschetst valt bij mij onder amusementswaarde. Speculeren heeft geen zin, niemand kan in de toekomst kijken. Het gaat erom wat binnen de eigen organisatie wel of niet kan, wat de buitenwacht daarvan vindt, is onbelangrijk. Ik denk dat het wel mee valt qua publieke opinie, er zijn misschien een aantal personen die negatief oordelen over het vak. Maar veel zullen het er niet zijn, ik zie en hoor ze nauwelijks en ik vind het ook geen norm van wat er getwitterd wordt over uitgevers.

    
Alleen luisteren naar mensen in het boekenvak is niet verstandig, de blik moet ook naar buiten worden gericht. De markt vertelt wat het wil, welke producten er moeten komen. Te vaak worden er producten in de markt gezet, die consumenten helemaal niet begrijpen. Niemand kan voorspellen hoe de markt er over 5 jaar uitziet, hoeveel geld er dan nog in de markt aanwezig is en hoe de verdeling tussen print en digitaal er uit is komen te zien. Nieuwkomers in de boekenmarkt hebben een voordeel dat zij de hele omschakeling naar digitaal niet hoeven te maken, zij starten al digitaal. Hier voorzie ik een grote verschuiving onder uitgevers .. “

    
Lees hier de reacties op Frankwatching.
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    Yvette Cramer


    
Uitgever bij Totemboek, een bureau voor uitgeefproducties.

    
Huidige situatie

    


    
      Waar staat jouw uitgeverij nu?
    


    
“Wij zitten in de luwte, omdat wij als uitgever klein zijn en omdat we vooral adviserend en faciliterend zijn als uitgeefpartner. Wij geven op bescheiden schaal boeken uit, meestal kleine producties voor nichemarkten, en zitten daarom niet in het oog van de orkaan. Dit is een fijne positie, omdat wij kunnen meekijken en toch deelnemen zonder in de schijnwerpers te staan. Wij volgen de ontwikkelingen rondom e-books maar ook over luisterboeken, rond nieuwe druktechnieken en nieuwe internetontwikkelingen om in de gaten te houden wat wij als uitgever hier mee kunnen. Het interessante van het luisterboek is bijvoorbeeld dat het voor een deel dezelfde vragen opwerpt voor een uitgever als e-books: is het een afgeleide vorm van de tekstversie of een aparte nieuwe uitgave? Hoe kun je optimaal profiteren van de kracht van de drager of het medium? Komen er authentieke, autonome luisterboeken of e-books. In de e-book-discussie is de tekstversie nog leidend, maar dit gaat wel veranderen.”

    


    
      Merken jullie de dat uitgeefmarkt verandert?
    


    
“Aan de ene kant zie je dat de uitgeefmarkt gewoon doorgaat zoals altijd, maar we merken wel dat boekhandels het moeilijker vinden keuzes te maken in het groter wordende aanbod. Boekhandels zijn over het algemeen behoudend in hun aankoopbeleid, zij durven niet gemakkelijk titels van nieuwe auteurs of van nieuwe, kleine, uitgevers in te kopen. Dat is vervelend voor ons, ook voor alle andere kleinere uitgevers. Zeker in het begin werden wij wel eens genegeerd door grote boekhandels – bij kleine, avontuurlijk ingestelde boekhandels is dat trouwens anders, daar hebben we als kleine uitgever veel aan. Wij kregen de boodschap dat wij maar moesten terugkomen wanneer wij een grotere uitgever waren geworden. Een heel enkele keer krijgen wij deze reactie nog, maar wij worden tegenwoordig in de boekenwereld serieuzer genomen, omdat we een tijdje in het wereldje rondlopen en onze credits verdiend hebben. Boekhandels zien bovendien dat onze boeken kwalitatief goed zijn.

    
Onze indruk is dat vooral kinderboeken moeilijk in de markt te zetten zijn. Zeker bij kinderuitgaves in eigen beheer, worden auteurs wel eens weggekeken door de inkopers van boekhandels. Of ze verzuchten dat ze die dag al vier of vijf auteurs van een zelf uitgegeven kinderboek op bezoek hebben gehad. Dan horen wij dat zij deze boeken inhoudelijk of kwalitatief niet goed genoeg vinden voor de boekhandel, alsof het stempel ‘eigen beheer’ gelijk staat aan ‘niet goed’. Vanzelfsprekend zijn er vast uitgaves in eigen beheer die niet voldoen aan een kwaliteitsnorm. Maar inkopers kunnen deze uitgaves van kleine uitgevers en auteurs ook een kans geven, dan zal de markt zich zelf wel uitspreken. Voor kinder- en prentenboeken zie ik trouwens wel interessante mogelijkheden als interactief e-book.

    
Als kleine uitgever kost het over het algemeen veel tijd, energie en inzet om in het netwerk te worden opgenomen van boekhandels en inkopers. We hebben daarom veel aan de Vrije Uitgevers. Dat is een cluster van kleine uitgevers die als koepel ondermeer aanbiedingen doet naar boekinkopers, alternatieve afzet- en distributiekanalen onderzoekt en aanbiedt, aangeeft welke beurzen interessant zijn om op aanwezig te zijn en kennis deelt over het uitgeefvak.

    
Boekhandels zitten ook in een lastig parket. Er zijn duidelijke verschuivingen waarneembaar in bestaande structuren. De economie is niet florissant, er verschijnen veel titels, de boekverkoopomzet blijft gelijk of daalt licht. Daardoor gaan boekhandels veiligere keuzes maken. Ze richten zich alleen op goed verkopende titels en bekende auteurs, dan blijft er weinig ruimte over voor andere uitgaves, nieuw talent krijgt nagenoeg geen kans. Dit maakt kleine uitgevers zoals wij trouwens wel creatief en dwingt ons om onze boeken via andere kanalen te verkopen. Daarin hebben we inmiddels een goed netwerk opgebouwd. In het durven aangaan van nieuwe initiatieven, daar liggen natuurlijk ook kansen voor boekhandels.”

    
De e-bookstick

    
“Peter de Ruiter is dit initiatief gestart, hij kwam er achter dat e-books op een fysieke drager (zoals een usb-stick) niet onder het 19% btw-tarief vallen, maar onder het 6% tarief. Hij zocht uitgevers om met dit initiatief mee te doen. Wij zagen dit als een leuk experiment en hebben een aantal titels als e-book aangeleverd. Voor ons is dit een extra promotiemiddel voor onze auteurs. De e-bookstick is inmiddels in verschillende boekhandels en zelfs in de Dixons en in de webshop van De Volkskrant verkrijgbaar. We merken dat ook deze ogenschijnlijk simpele initiatieven tijd nodig hebben om hun plek in de markt te vinden.”

    
Social media

    
“Wij zijn actief op Twitter, omdat we het zien als een mogelijkheid om kennis te delen en in contact te komen met mensen in het boekenvak. En natuurlijk om iets van ons en ons werk te laten zien, zonder dat het veel kost. Wij hebben namelijk geen groot marketingbudget, kunnen geen mensen inhuren of extra marktaandeel kopen. Voordat Twitter bestond, hadden wij onder andere een blog, om op een vriendelijke manier aan onze naamsbekendheid te werken. Dit raden wij onze auteurs ook altijd aan. Maak jezelf zichtbaar, zie het als een uitdaging om met beperkte en laagdrempelige middelen, zoveel mogelijk exposure te krijgen. Behalve via Twitter groeit ons netwerk onder meer door middel van andere social media.

    
Dankzij Facebook zijn wij bijvoorbeeld in contact gekomen met een aantal boekhandelaren. Aanvankelijk waren die niet te vinden op Twitter maar wel op Facebook. Het lastige aan Facebook vinden wij onder meer de vraag hoe je zakelijke contacten scheidt van intimi, vrienden en familieleden? Social media is sowieso iets blijvends, dit is geen hype. Typisch voor Nederland is dat zo’n nieuwe ontwikkeling als Twitter vol omarmd wordt en dat de media er bovenop zit. Nederland staat over het algemeen open voor nieuwe ontwikkelingen – ook in de boekenwereld. De rol van social media zal dus alleen maar belangrijker worden in de komende jaren.”

    


    
      De Apples, Googles en Amazons van deze wereld, bedreiging of kans?
    


    
“Ik volg via Flipboard op de iPad een selectie uitgevers, Flipboard is voor mij het alternatief van Boekblad. De iPad is een geweldig apparaat, je kunt er van alles op doen: spelletjes spelen, je bankzaken regelen, je mail beantwoorden, filmpjes van boektrailers bekijken, de krant én e-books lezen. Het nadeel van e-reader- en tabletfabrikanten is, dat zij teveel nog hun eigen markt claimen, denk aan Amazon met de Kindle en Apple met de Ibookstore. Het is nu niet mogelijk om bepaalde boeken via Amazon te kopen door hun restricties. Dit vind ik een gevaar voor de e-bookmarkt. Amazon beperkt op die manier toegang tot informatie, terwijl informatie vrij toegankelijk moet zijn. Voor Nederlandse uitgevers is het lastig om zaken te doen met partijen als Amazon en Apple, zij zijn nagenoeg onbereikbaar en stellen hun eigen – liefst exclusieve – voorwaarden.

    
Uit mijn tijd als journalist in de IT-wereld herken ik de manier van werken van deze – vaak Amerikaanse – bedrijven. Ze doen poeslief en lijken benaderbaar in de media, maar in de bestuurskamers zijn het haaien. Hun drijfveer is dan ook groot geld verdienen. Dat zit nou eenmaal in het dna van Amerikaanse IT-ondernemers. En ze gaan er voor, kostte wat het kost. Met het idee dat zij de rest van de wereld domineren, menen zij ook de markt te kunnen dicteren. Als je dat op de boekenwereld betrekt, leggen boekenvakorganisaties deze partijen weinig in de weg. Uitgevers, zeker de grote uitgevers, zouden meer van zich kunnen laten horen om proactief een positie te claimen. Neem Google Books.

    
Het lijkt ons een mooi en nobel initiatief, boeken ontsluiten voor een mondiaal publiek. Maar Google ontpopte zich al snel tot een partij die de eisen stelt. En dan blijkt het ineens heel moeilijk om met hen te communiceren als indivuele partij. De interessante vraag is natuurlijk wat Google gaat doen met al die boeken uit de hele wereld die ze inscannen of in de database zetten. Als kleine uitgever kunnen we op dit niveau geen vuist maken, de uitgeverswereld zou zich eigenlijk moeten organiseren om de plannen in de gaten te houden en om als volwaardige partij met Google om de tafel te zitten. Zoals in Frankrijk is gebeurd, waar Google uiteindelijk goede afspraken heeft gemaakt met Hachette.”

    


    
      Hoe belangrijk is innovatie voor een uitgever?
    


    
“Het boekenvak bestaat voor een groot deel uit mensen die onbevangen naar de wereld kijken. Een zachtaardige wereld die nu in aanraking komt met de soms meedogenloze en commerciële IT-wereld van e-bookreaders en tablets. Het is natuurlijk heel fijn dat de boekenwereld niet die hardheid kent, die wel nagenoeg in alle andere sectoren zit. Aan de andere kant kun je je afvragen of deze houding niet leidt tot relatieve onervarenheid om te gaan met vernieuwing en digitalisering. De twee werelden zullen op afzienbare termijn met elkaar moeten samenwerken. Dan zal de onschuld in de boekenwereld toch een beetje verdwijnen, denk ik.

    
Innovatie hou je in elk geval niet tegen. Zo zorgde de komst van de paperback in de jaren ’60 ook voor opschudding in het boekenvak. Wil een uitgever niet innoveren of zich niet meteen aanpassen aan de huidige tijd, dan zal deze uitgever de consequenties zelf ervaren. Dit zag je een aantal jaar geleden in het tijdschriftenlandschap. Tijdschriftuitgevers die blijven vasthouden aan het bekende businessmodel, zien vanzelf dat er veel titels anno 2010 simpelweg niet meer zijn of nichetitels zijn geworden. Het zaak om als uitgever op de hoogte te blijven van nieuwe ontwikkelingen.

    
Er wordt nu een druk uitgeoefend op uitgevers om zo snel mogelijk met e-books te komen, waarvan ik mij afvraag of er niet een commerciële gedachte achter zit. De producenten van e-readers en tablets voeren deze druk op door hun eigen draai aan de berichtgeving rondom e-books te geven. Iedereen die meedoet met e-books is een held en uitgevers die wat behoudender zijn, zijn verliezers, zo lijkt het. Dat versplintert jammergenoeg de boekenmarkt. De berichtgeving over e-books nadert bijna het hypemoment. Het doet sterk denken aan de taferelen die zich voordeden bij de introductie van de pinpas.

    
Consumenten werden toen in twee kampen verdeeld. Een kamp wilde alleen te maken hebben met opnemen van en betalen met contact geld, en de andere groep stapte direct over op de pinpas. Banken die niet meteen met een pinpas en elektronisch betalen kwamen, werden in de media conservatief en ouderwets gevonden. Inmiddels zijn we meer dan twintig jaar verder en nu hoor je daar niemand meer over. Alle banken geven pinpassen uit, steeds meer mensen betalen ook kleine aankopen met die pas. Het duurt gewoon lang voor een verandering zijn beslag vindt. Vrijwel alle uitgevers zijn op hun manier heus druk met het e-book, maar mensen vergeten hoeveel tijd het kost om het product e-book goed in de markt te zetten. Die rust en tijd moeten gegund worden.

    
Voor grotere uitgevers is het vaak een hobbel dat zij door de interne organisatie of door afspraken langzamer nieuwe projecten kunnen starten. Als kleine organisatie heb je korte lijnen, en kun je sneller wat uitproberen. Daarnaast moeten we niet vergeten dat we te maken hebben met uitgevers voor verschillende segmenten en dan is er nog de aard van het beestje zelf. Sommige uitgevers houden vast aan hun vijftig jaar oude businessmodel. Andere uitgevers omarmen nieuwe ontwikkelingen meteen en bekijken wat deze ontwikkelingen voor hen kan betekenen. Wij geven nu een aantal e-books uit, vooral om uit te vinden hoe het proces nu daadwerkelijk in elkaar steekt. Wij willen onze auteurs en opdrachtgevers antwoord kunnen geven wanneer zij met vragen over e-books komen. Wij sluiten als uitgever niets uit. Papier is één manier om informatie en verhalen over te dragen, maar er is veel meer mogelijk.”

    


    
      Wat is jouw mening over het e-book, zoals we het nu kennen?
    


    
“We zitten nu helemaal aan het begin van deze ontwikkeling. Het aandeel verkochte e-boeken ten opzichte van de totale verkoop van boeken is een fractie. En het is nu bijvoorbeeld nog erg moeizaam om een e-book aan te schaffen. Dit zal makkelijker worden, maar dit heeft tijd nodig. Ook de techniek, het maken van een e-book in epub-formaat, is lastig, het is momenteel nog pionieren. De prijzen vind ik een lastig punt. Het idee dat een e-book goedkoper moet zijn dan de ‘papieren’ uitgave, gaat ervan uit dat een e-book geen authentieke uitgave is, maar een afgeleide.

    
Uitspraken over dat e-books goedkoper moeten, mogen wat mij betreft wel iets gematigder. Mijn inziens gaan lezers niet ineens meer e-books kopen, als de prijs gehalveerd wordt. Als lezers een bepaald e-book willen hebben, dan zijn zij er vaak toe bereid hier voor te betalen. De vergelijking met muziek gaat niet helemaal op, een liedje voor een euro is niet te vergelijken met een e-book. Wanneer een volledig album wordt gekocht van een bepaalde artiest, is de prijs nagenoeg gelijk aan de prijs van een e-book. Aan games, films en software die gedownload worden, hangen ook reële prijskaartjes.

    
De BTW op e-books is belachelijk hoog, het e-book is immers gewoon cultuurgoed. Het wordt nu gezien als een digitaal bestand, dat is vreemd. Het gaat toch om dezelfde inhoud. Zodra die op een usb-stick staat, is het ineens een fysiek boek, dat is natuurlijk waanzin.

    
Opmerkelijk vond ik de oproep van Bol.com dat er te weinig aanbod van e-books is. Zij vragen ondertussen wel een hoge inkoopkorting op e-books waarover niet te onderhandelen valt. Niet alle uitgevers zijn bereid om daarin mee te gaan. Onze e-boeken staan dus niet bij bol.com, maar wel bij bijvoorbeeld ako.nl en ebooks.nl. Dan heb je als uitgever nog te maken met het Centraal Boekhuis dat ook een bepaald percentage van de e-bookdistributie vraagt. Dat is een gezonde economische houding, maar daardoor ontstaat voor uitgevers lang niet altijd een kostendekkend plaatje voor de exploitatie van e-books. Ongeveer de helft van de verkoopprijs van het e-books zijn distributiekosten, van de andere helft moeten de kosten en de royalties voor de auteur betaald worden. Wat dit punt betreft zal er nog veel gaan schuiven, verwacht ik.

    
Het argument dat alle kosten al eens zijn gemaakt, gaat dus alleen op voor bestaande, reeds uitgebrachte boeken, niet voor nieuwe titels waarvoor je het e-book als extra of als belangrijkste verschijningsvorm kiest. In dat geval heb gewoon te maken met gangbare kosten voor de productie, redactie, vormgeving, fotografie, en die gaan niet omlaag.

    
Een paar weken geleden brak er een relletje uit tusseneen uitgever en auteurs. De auteurs wilden de titels die niet als e-book zouden uitkomen bij de uitgever, gaan uitbrengen als e-book onder eigen vlag. Daarover ontstond nogal wat rumoer en verontwaardiging, Terwijl dit in het geval van luisterboeken al lang gebeurt. Voor luisterboeken kun je als auteur gewoon de rechten kopen bij uitgevers, als zij er niets mee van plan zijn.

    
In ieder standaard auteursrechtencontract staan basisrichtlijnen over bepaalde rechten, of en hoe die verkocht kunnen worden. Ook over rechten van een e-book. Maar er is nog veel onzekerheid over. In sommige kringen gaat men krampachtig om met het e-book. Daar is het e-book bij voorbaat al de boosdoener die de boekenmarkt stukmaakt, of de verkoop laat kelderen. Ik zou willen pleiten voor wat meer gezond realisme. Als het e-book beter gaat verkopen dan het fysieke boek, dan is dit toch alleen maar goed? Het zou voor bepaalde uitgaven goed kunnen uitpakken, met kleinere oplages van het fysieke boek en hogere verkopen van het e-book.

    
Niet iedere nieuwe ontwikkeling of verandering hoef je per definitie als bedreiging te zien. Dat het boekenvak vele jaren op eenzelfde gemoedelijke wijze kon blijven opereren is in veel opzichten een riante positie, maar de veranderingen voltrekken zich nu snel. Over vijf jaar zullen we anders over boeken en e-books praten en denken dan nu. Er zullen papieren boeken zijn, e-books, en luisterboeken en misschien nog wel meer verschijningsvormen. Een onderwerp dat vaak genoemd wordt als bedreiging voor e-books is het gevaar op piraterij. De ophef daarover is overdreven, het zal gewoon niet lukken om e-books 100% te beschermen.

    
Dat kan ook niet met een papieren boek. Trouwens, wat moet een piraat met 2000 illegale titels? Dan gaat het toch meer om het bezitten van de e-books, dan dat uitgevers hierdoor inkomsten mislopen. DRM is in mijn ogen een verschrikkelijk obstakel voor consumenten die een e-book kopen. Het is hinderlijk, onvriendelijk en beschermt uiteindelijk ook niet tegen illegaal kopiëren. We zullen naar een systeem moeten dat laagdrempelig en gemakkelijk is om e-books aan te schaffen. ”

    
Beeldvorming

    
“Het lijkt er af en toe op of we in een tijdperk zitten van ‘uitgevers bashing’. Uitgevers worden momenteel neergezet als oude mensen die geen verandering willen, dat vind ik te kort door de bocht. Om mij heen, van lezers, auteurs, collega’s, vrienden, beluister ik wat anders over boeken en e-books. Er zijn nog niet veel mensen die alleen maar e-books willen en geen papieren boek meer. Zelfs onder de jeugd is er behoefte aan papieren boeken.

    
Ook het argument dat auteurs benadeeld worden als uitgevers geen e-books uitbrengen, en dat daarmee piraterij wordt gestimuleerd, is vergezocht. Onze auteurs staan gelukkig vrij nuchter in de hele e-book-ontwikkeling. Zij vinden het een uitdaging en een kans, en denken met ons als uitgeverij mee, wat wij heel fijn vinden.

    
Het beeld dat momenteel geschetst wordt in de media van consumenten en e-books klopt evenmin. Het is veel te overspannen, te veel vanuit wat goeroes van het e-book verwachten. Er zit een groot verschil tussen wat de consument zal doen en wat de goeroes en experts zouden willen dat er gebeurt. Het duurt nog zeker 3 tot 5 jaar voordat het e-book ‘gewoon’ is geworden. En nog eens 10 jaar voordat een e-book gemeengoed is. Eerst moet het denken over het e-book volwassen worden,dit kunnen wij als uitgever, auteur, boekhandel niet forceren. Het papieren boek zal door de komst van e-books ook niet verdwijnen, uiteindelijk bepaalt de consument de markt, niet de techniek. De echte tendens is toch dat lezers rustig afwachten wat deze ontwikkelingen gaan brengen.“

    
Lees hier de reacties op Frankwatching.
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    Joris van Heukelom


    
Director Digital Publishing Sanoma Digital

    


    
      Wie is Joris van Heukelom?
    


    
“Na het behalen van 2 universitaire diploma’s in communicatiekunde en Marketing & Advertising ben ik na wat omzwervingen terecht gekomen bij MTV Networks, daar heb ik acht jaar met veel plezier gezeten. Na een aantal jaar ben ik altijd toe aan een nieuwe uitdaging, acht jaar is best lang, de verveling begint dan te spelen bij mij en waarschijnlijk zit ik dan ook andere mensen in de weg. Dan is het tijd om te gaan.

    
Vandaar uit ben ik in de wereld van de Publieke Omroep terecht gekomen, maar dat was niet de allerbeste match. Dit heeft te maken met de omroepen an sich en niet zozeer met de Publieke Omroep als instituut. Ik geloof sterk in de Publieke Omroep met een duidelijke functie. Voor mijn komst naar Sanoma Digital was ik Directeur Content voor de consumentenmarkt bij KPN. Sinds 2008 ben ik Director Digital Publishing bij Sanoma Digital.”

    
Innovatie

    


    
      Hoe belangrijk is innovatie voor een uitgeverij?
    


    
“Bij Sanoma Digital begin ik aan mijn vierde jaar. Sanoma Digital heeft een lange weg afgelegd, een jaar geleden heette het nog Ilse Media, het was een stuk kleiner, ook qua mensen en omzet. April 2011 zetten we de volgende stap en vormen we samen met Sanoma Uitgevers het merk Sanoma Media en zijn daarmee het grootste multimediabedrijf in bereik in Nederland. Toen ik begon zaten er in het portfolio reeds een aantal ijzersterke digitale titels, zoals NU.nl, Startpagina.nl en Kieskeurig.nl. Er was alleen erg weinig synergie tussen de titels en commercieel bewustzijn bij de mensen. In de afgelopen drie jaar is het bedrijf enorm gegroeid, zowel door een aantal overnames, zoals Energieprijzen.nl maar ook door een aantal titels van Sanoma Uitgevers toe te voegen aan het portfolio van Sanoma Digital. Het vrouwen- , auto-, sport- en traveldomein horen bijvoorbeeld nu bij Sanoma Digital.

    
Een belangrijke stap die het bedrijf heeft gemaakt is het dichter bij elkaar brengen van de commercie en de content . Commercie is cruciaal voor een uitgeefbedrijf. En bij digital zitten deze zeer dicht bij mekaar, zijn ze zelfs regelmatig object van gezamenlijk development. Als je niet groeit, word je relatief elk jaar kleiner. De commerciële structuur van Sanoma Digital is geplooid naar de specialismen van het bedrijf. Aan de ene kant performance based en aan de andere kant het eerder klassieke digitale contentpublishen.

    
Ook de dialogen met onze klanten zijn door het aantrekken van nieuw en andersoortig talent dan voorheen professioneler geworden. Er wordt nu veel meer gekeken naar innovatie als het om het commerciële stuk gaat. Innovatie zit in hele simpele zaken. Innovatie waar ik heel blij van word is bijvoorbeeld ons programma “IMX voor tekst”, dat het mogelijk maakt om naast banners ook tekstlinks via een veilingmodel aan te bieden binnen ons netwerk. Zo simpel maar zo effectief."

    


    
      Waar komt de angst om te innoveren vandaan?
    


    
"De angst om te innoveren binnen uitgeefbedrijven is vaak ingegeven door de angst voor kannibalisatie. Innoveren wordt eng voor uitgevers als een nieuw product kan leiden tot kannibalisatie op hun core-business. Binnen de tak van boekenuitgevers is dit moeilijke vraagstuk bij bijvoorbeeld e-books: in hoeverre gaat het e-book de markt voor printboeken beïnvloeden? Daarnaast zijn er vraagstukken als prijs- en rechtenmanagement, die het stuk innovatie voor boekenuitgevers niet makkelijk maken.

    
Ik zeg wel eens: “Sanoma Digital is het oudste nieuwe mediabedrijf van Nederland”. We zijn momenteel marktleider, maar dat houdt ook potentiële gevaren in. De kans bestaat namelijk dat je lui wordt. Zo innoveert de internetondernemer op de zolderkamer toch nog steeds vele malen sneller dan wij. Om op snelheid te komen en je aan te sluiten bij die zolderkamerinnovators, is het belangrijk om te weten wie er op die zolderkamers zitten. Dit vergt een netwerk die de onderlaag van de digitale creativiteit kent. Daardoor kunnen wij inschatten wat er leeft en wat goed en niet goed is. Als het goed genoeg is, kunnen wij besluiten om er op in te springen .

    
Sanoma Digital is enerzijds een bedrijf dat zelf ontwikkelt, maar anderzijds ook acquireert. Waarom zou innovatie alleen voortkomen uit zaken zelf uitvinden? Het innovatievraagstuk invullen, daar draait het om. Als dat ingevuld wordt door het overnemen van innovatieve bedrijven, is dat ook invulling van dat vraagstuk. Google koopt ook veel knowhow in de markt op. Google is sterk innovatief, maar de grote kaskrakers, zoals YouTube, hebben zij gekocht. Een bedrijf moet niet alles zelf willen kunnen. Een innovatieve spirit, het kennen van je zwakheden en het in huis halen van de krachten die je mist, is wat bij ons goed werkt."

    
Reactie NRC

    


    
      Han-Menno Depeweg NRC / NRC Next:
    


    
Bron: “Dit zie je ook bij NU.nl gebeuren. Al die nieuwe onderdelen (NUJij, NUzakelijk, etcetera) zijn niet zo succesvol gebleken. Het is niet hun core-business. Doordat ze succesvol zijn in kort en gratis nieuws brengen, kunnen zij met nieuwe onderdelen experimenteren. De kunst is om op tijd de stekker uit een niet werkend onderdeel te trekken.”

    
"Wij zijn inderdaad goed in dingen beginnen, maar als Han-Menno Depeweg goed de analen van dit bedrijf erop naslaat, ziet hij dat wij de afgelopen jaren met zeer veel zaken zijn gestopt. Juist om de focus aan te brengen, die nodig was. Hij heeft wel een punt, ilse Media was inderdaad beter in het beginnen dan beëindigen van projecten en wij kunnen er ook nog beter in worden. Belangrijkste is de omloopsnelheid. Het ritme van innovatie. Proberen, meten, verder of stoppen!!

    
Als je gemotiveerde, dynamische mensen een kans geeft om met een veelheid aan ideeën te komen en deze ook tot leven laat brengt, dan is het ‘vermoorden’ van het idee na een termijn best heftig. Als het verwijt van die NRC-mijnheer is dat wij teveel geduld tonen qua het opheffen van deze initiatieven, dan vind ik dat alleen maar goed. We tonen trouwens alleen geduld als we er wat in zien.

    
Niet alles moet berekend kunnen worden in winst- en omzetcijfers. Een andere benadering is om te kijken wat het oplevert qua merklading en het volledig maken van de merkpropositie of portfolio. De kern van NU.nl bijvoorbeeld is snelheid, maar deze snelheid wordt de laatste jaren ook ontdekt door andere bedrijven. Door de ontwikkeling van NUJij en NUFoto in het verleden blijven we door innovatie een voorsprong houden.”

    
Headlines

    
"In de afgelopen vier jaar dat ik hier werkzaam ben, heb ik mij nog nooit bezig gehouden met hoe andere mediabedrijven naar ons kijken of wat zij van ons vinden. Het is belangrijker wat je gebruiker en de adverteerder van je vinden. De klassieke media hebben zelf een enorme kans laten liggen op het vlak van nieuwsvoorziening, die kans heeft NU.nl opgepakt. De kans is snel en overzichtelijk het nieuws brengen naar de lezer. Innoveren op vlak van nieuwsvoorziening.

    
Media die schrijven dat wij lezers dom houden door de korte nieuwsberichten, zijn behoorlijk arrogant. Die arrogantie impliceert dat zij zich distantiëren van hun eigen lezers. Ook de krantenlezer komt namelijk op NU.nl, het ‘hapsnapnieuws’ wat wij zouden brengen, werd vroeger gebracht door de radio. Internet heeft op dat vlak de rol van de radio overgenomen. Dit heeft de laatste jaren geleid tot de consequentie dat wanneer lezers de krant lezen, zij het idee hebben dat zij oud nieuws lezen. De grote uitdaging voor kranten is hoe zij de nieuwswaarde kunnen blijven behouden, met een publicatiemiddel als een papieren krant.

    
Wat je ’s ochtends leest is een feitelijke beschrijving van wat er de dag ervoor is gebeurd. Maar er zit weinig diepgravende duiding, overzicht, historische context en veel te weinig mening in. Dat doet NU.nl trouwens allemaal helemaal niet, en daar liggen dus de kansen voor kranten! Ook in de digitale wereld, maar dat moet starten met innoveren en durven fouten maken. Het internet is namelijk nog een puber, de komende 10 jaar gaat er nog heel veel veranderen. Kijk maar eens wat die iPad allemaal heeft losgemaakt de laatste maanden."

    
iPad

    


    
      Is de iPad een bedreiging of juist een kans?
    


    
“In de lente van 2009 hebben we zwaar moeten snijden in de kosten als gevolg van de crisis. Ik vond het bijna een saaie periode worden. Maar toen kwamen de eerste berichten over de iPad binnen, fantastisch nieuws. Want het vuur werd plotseling weer aangewakkerd, en hoe!!!

    
Op tablets komt alles samen, foto, geluid, nieuws, alles: ‘Compared to touch, clicking is boring.’ Het internetten op de pc met de muis is de afgelopen jaren nauwelijks veranderd, dat zie je ook aan de websites. De komst van de iPad gaat hierin veel veranderen.

    
Deze nieuwe hardware gebaseerd op multitouchscreens gaat voor veel internetproposities en merken de verschijningsvorm veranderen. Neem NU.nl voor de iPad (ruim 100.000 downloads), het oogt en navigeert heel anders dan de internetversie van NU.nl. Deze nieuwe digitale proposities gaan een behoorlijke impact op de organisatie hebben, dat heeft het nu al. Maar het gaat vooral impact hebben op de klassieke media."

    
Mobile publishing

    
"De vlucht vooruit die Mobile publishing de laatste twee jaar gekend heeft 3 grote oorzaken:

    
1. Het toestel moet goed leesbaar de content kunnen tonen.

    
2. Je hebt een operator nodig die een platform creëert waarbij de gebruiker zich veilig voelt om toegang tot internet te betalen. Flat fee.

    
3. Je hebt content nodig die geschikt en aangepast is voor een mobiel device.

    
Deze drie factoren waren de afgelopen tien jaar niet op orde, daarom heeft het zo lang geduurd. Nu zie je dat deze drie factoren samenkomen, toestellen die geschikt zijn voor de content, de betaalmodaliteiten zijn betrouwbaar genoeg en de content wordt geschikt, zelfs mobile-only gemaakt. Momenteel is de ratio van contentconsumptie op een iPhone is 60x hoger dan het consumptiegebruik van content op toestellen zonder touchbedieningssysteem."

    


    
      Betalen voor nieuws?
    


    
“Het nieuws op NU.nl is niet gratis, het is gratis voor de gebruiker, maar wordt betaald door de adverteerder. Adverteerders betalen voor de aandacht die gebruikers geven aan de advertenties die bij de gratis content horen. Wij merken dat onze gebruikers deze advertenties zelden als irritant ervaren. Een op 1-op-1 vertaling van wat de klassieke media maken naar het digitale en daar gebruikers voor laten betalen, dat gaat nooit gebeuren. Het is simpelweg moeilijk om gebruikers te laten betalen voor content die zij één klik verder gratis kunnen krijgen.

    
Het web heeft er voor gezorgd dat gebruikers eigenlijk nooit willen betalen, het internet heeft er voor gezorgd dat productie, reproductie en distributie zodanig laagdrempelig zijn geworden, dat het online betalen bij voorbaat al niet zou werken. Er zal altijd een partij komen die de content voor de gebruiker gratis aanbiedt. Het betalen voor online content was dus al een gelopen race vanaf de start. Internet predikt openheid en democratie. Internet is misschien wel de reden waarom er geen derde wereldoorlog is uitgebroken, dit door het open karakter van het internet.

    
Contentproposities moeten een dusdanige toegevoegde waarde hebben, dat de gebruiker hier een microbetaling voor wil verrichten. Apps hebben dit bijvoorbeeld. Apps hebben kennelijk, genoeg toegevoegde waarde, om ze aan te schaffen. We moeten nog zien hoe de app-markt gaat lopen met de groeiende positie van Android. Maar als je als uitgever kwalitatief goede content hebt, is de consument bereid om hier voor te betalen. Echter zullen zij (de consumenten) nooit bereid zijn om dit zelfde bedrag te betalen voor de klassieke media, behalve misschien in hele specifieke b2b-gebieden. Een nieuwswebsite afgrendelen vind ik onverstandig, ook gezien de positie van de adverteerder.”

    
Lees hier de reacties op Frankwatching.
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    Ashja Bosboom


    
Eigenaar, tevens werkzaam als marketing directeur van Uitgeverij Scala BV. Hierbij is ze verantwoordelijk voor de tijdschriften Digital Movie (alle ontwikkelingen op het gebied van hardware voor bewegend beeld), Luister (klassieke muziek), Media Detail (detailhandelaren in consumentenelektronica), Poppenhuizen & Miniaturen (miniatuurwereld) en Railhobby (modelspoor en spoorwegen). Alle bladen verschijnen zowel in print als 100% identiek online.

    
Huidige situatie

    


    
      Kun je de situatie beschrijven waarin de uitgeverij zich nu bevindt?
    


    
“Op het moment dat we een aantal titels aankochten voor Scala in 2000, brak er een crisis uit in adverteerderland. Dat hebben we in de loop der jaren gevoeld en in 2005 hebben we besloten om niet alleen maar te bezuinigen, dit was voor ons geen oplossing. Crisissen zullen er altijd blijven, er zal ooit een tweede Twin Towers-drama plaatsvinden, dit is bijna een crisisconjunctuur. Voor die tijd moeten wij weer klaar zijn, we hebben toen een vijf jarenplan gemaakt om de toenmalige gevolgen van de crisis boven te komen. Je kunt als bedrijf alleen overleven als je verder denkt dan bezuinigen.

    
Veel uitgevers denken alleen vanuit hun product, maar het gaat juist om jouw doelgroep. Wij voorzien onze doelgroep van informatie door een blad, dat is ons voortbestaan. In ons vijf jarenplan hebben wij gekeken hoe wij een aankomende adverteerdercrisis konden bezweren of zelfs helemaal ontlopen. Een probleem hierbij was dat wij geen geld hadden voor webredactie, we konden niet investeren.”

    


    
      Waarom heb je toentertijd niet besloten om te stoppen met Scala?
    


    
“Je hebt een verantwoordelijkheid tegenover twintig medewerkers, voor ons is dat een heel groot argument. Er zouden ook heel veel lezers hun abonnementsgeld kwijt zijn en er zouden twee leveranciers failliet gaan. Voor ons was stoppen dus geen optie. Ik geloof erg in de know how en visie van buitenstaanders. Hoe kijken buitenstaanders met verstand naar jouw bedrijf? We hebben een aantal topmensen uit het bedrijfsleven naar ons bedrijf laten kijken. De conclusie was dat wij een groot cashflowprobleem hadden, dat het dus niet aan de potentie van de producten lag.

    
We hadden in 2000 geïnvesteerd in bladen, juist om te overleven, maar de markt waarin wij zaten stortte een jaar later in. Dit kwam voor ons een jaar te vroeg, wij hadden in een overbruggingsjaar de abonnementgelden kunnen innen en zo ons cashflowprobleem kunnen verkleinen. Ik geloof in loyaliteit, geloof in jouw eigen producten en kunnen. Er stonden een aantal partijen klaar om ons over te nemen vanwege onze problemen. Ik vecht dan liever door dan dat ik mijn bedrijf op een dergelijke manier moet sluiten.”

    
Online publiceren

    
“Ik maak iets voor een doelgroep, maar mijn basistool hiervoor is het blad. In 2005 kwam het online publiceren erg in het nieuws en ik vroeg mij af waarom tijdschriften dat niet deden. Wat kranten m.i. niet goed hebben gedaan, is dat zij niet de hele krant online hebben gezet, maar net genoeg voor de koppenlezende internetter. Dat is voor veel lezers een argument om geen abonnement af te sluiten, de benodigde informatie is al binnen. Door deze ontwikkeling bij kranten, hebben wij besloten om onze tijdschriften wel online te publiceren, maar niet gratis weg te geven. Of je moet er voor kiezen om het hele tijdschrift gratis online te zetten en voldoende inkomsten genereren uit advertenties, of je moet het tijdschrift online zetten, maar afschermen. Dan wordt het een toegevoegde waarde voor de abonnees. Alle abonnees bij ons hebben gratis toegang tot het online gedeelte.

    
Wij waren de eerste in 2005 die op deze manier online gingen publiceren. Ik geloofde er heilig in dat deze constructie ons door de volgende crisis heen ging loodsen. Het biedt meerwaarde aan de lezers van de printversie, de adverteerders en aan lezers die niet stapels tijdschriften door willen spitten. Uitgevers doen zelf niet genoeg, het gaat om doelgroep. Uitgevers moeten meer hun doelgroep bevragen, wat speelt er, wat wil de doelgroep? We hebben een kostprijsberekening gemaakt van wat het papieren tijdschrift kost en wat het online tijdschrift kost. Als je deze twee berekeningen naast elkaar legt, kost online nagenoeg niets. Het online gedeelte levert misschien minder omzet op, maar het gaat om rendement. Consumenten gaan niet alle tijdschriften die zij lezen opzeggen en ineens overstappen naar online. Als dat wel zo zou zijn, is dat geen probleem voor ons. Het betekent wel voor ons dat wij dit scenario heel goed moeten berekenen.

    
Als wij 100% van onze overhead overhevelen naar online, dus alle abonnees stappen over online, dan moeten wij nog steeds renderen. Dit zal in de praktijk waarschijnlijk nooit gebeuren, maar je moet het wel berekenen. Een papieren abonnement kost ons in het eerste jaar geld, een online abonnement levert ons in het eerste jaar geld op. 80% van onze lezers (30+-ers) bezoekt ook het online gedeelte van het tijdschrift. Bij de start van ons online gedeelte in 2005 viel heel uitgeefland over ons heen. Niemand begreep onze stap naar online. Ik werd ineens gevraagd als spreker over onze online strategie. Omdat er geen vergelijkbare voorbeelden waren, hebben we deze strategie zelf moeten bedenken.”

    
Internet

    


    
      Kans of bedreiging?
    


    
“Wij zagen in 2005 dat internet geen concurrent of bedreiging is, maar juist een nieuw businessmodel, een kans. Er was een duidelijke verschuiving naar online nieuwsgaring, de zogenaamde infobesitas. In kleur is een tijdschrift een beleving, maar het maakt niets uit of dit op papier staat of online. De beleving van kleur was voor ons wel een afweging om niet met e-readerfabrikanten te gaan werken. Deze zwart-witachtige apparaten bieden niet voldoende mogelijkheden voor onze full colourtijdschriften.

    
Uitgevers zouden internet moeten omarmen, maak van de website ook een beleving. Onze website trekt maandelijks 60.000 unieke bezoekers, voor een ‘special interest’-magazine is dat heel erg veel. De gemiddelde bezoekduur van bijvoorbeeld ‘Digital Movies’ ligt op 7 minuten. Alleen zenden via de website werkt niet meer, dan trek je nog maar 5.000 bezoekers per maand met een bezoekersduur van een minuut. Er is een causaal verband te zien bij ons tussen het blad en de website. Alles wat wij niet in het blad kunnen plaatsen in verband met de ruimte, plaatsen wij als extra op de website in de online uitgave.

    
Denk aan een doorzoekbaar archief, foto’s, filmpjes, extra informatie, alles kan online. Na een marktanalyse heb ik deze visie kunnen uitrollen en het blijkt dus te werken. Wij hebben gekozen om alle abonnees gratis toegang tot de online versie te geven, omdat ook de adverteerders daarmee een groter bereik hebben. Wij bieden onze adverteerders ook een gratis link aan, zodat het meetbaar wordt voor hen.

    
In tijdschriften is de respons niet meetbaar, door onze advertenties ‘linkbaar’ te maken, kunnen adverteerders hun campagnes meten. Het is dus ‘en-en’, niet ‘of-of’. Internet kan prima naast de bestaande business draaien. Sterker nog, wij kregen nadien veel minder opzeggingen en meer abonnees. We hebben een paar duizend puur online abonnees, zij willen de printversie niet (meer) en zijn tevreden met de online versie. Als lezers hun abonnement opzeggen, is financiële redenen vaak de oorzaak. Je merkt dat adverteerders ons weer weten te vinden, omdat bij onze titels de respons goed meetbaar is, wat bij andere uitgevers vaak niet zo is. We hebben geen groot budget, maar wij weten wel onze doelgroep te vinden. We zijn per titel gaan onderzoeken hoe de website er uit zou moeten komen te zien. Geen standaardsite, maar een uniek concept per titel.

    
Onze tijdschriften zien er online precies hetzelfde uit als de printversie. Waarom zou de online versie er totaal anders uit moeten zien? Bovendien is het erg duur om het tijdschrift opnieuw op te maken. De wens van de lezer verandert wel. Je moet als uitgever kijken naar wat je kunt en wat de doelgroep wil, onze doelgroep wil altijd en overal bij het tijdschrift kunnen. En ze willen alles weten rondom hun hobby of passie. We hebben een keer een grote fout gemaakt. Door het logo van een bepaalde titel te veranderen, was het voor veel lezers onduidelijk waar de titel was gebleven. Veel lezers dachten dat het tijdschrift niet meer bestond, dit alleen door een logoverandering. Dit om maar aan te geven hoe voorzichtig je met de doelgroep moet omgaan. Binnenkort gaan we Railhobby restylen, hierbij betrekken we onze doelgroep. Wij hebben onze lezers de nieuwe layout via een e-paper voorgelegd en gevraagd wat ze ervan vinden, hier hebben honderden lezers op gereageerd.

    
Als je het als uitgever goed wilt doen op de iPad, heb je een groot budget nodig. Alle uitgevers zouden iets moeten doen voor tabletgebruikers, als uitgevers al jaren lang hun tijdschrift in de kiosk leggen, waarom dan ook niet in een online kiosk? We zijn nu aan het bekijken om een zesde titel erbij te nemen. Een nieuwe titel zelf starten is geen optie, hiervoor hebben we een groot budget nodig. Het overnemen van een bepaalde titel ligt meer voor de hand. In Nederland wordt bijna elke doelgroep bediend.”

    
Experimenteel uitgeven

    
"Wij geven op een rare manier een van onze tijdschriften uit, noem het experimenteel. Toen wij het tijdschrift Poppenhuizen & Miniaturen vorig jaar overnamen was er geen redactie, geen content, niets. We hebben daarna iedereen die ooit voor dat tijdschrift heeft geschreven benaderd met de vraag wat zij graag in het tijdschrift wilden zien. Daarnaast hebben wij gevraagd of zij nog content hadden liggen en of zij weer voor het tijdschrift wilden gaan schrijven voor een vergoeding en PR. Ook op fora hebben wij deze oproep geplaatst. We hebben een kleine subsidie ontvangen om samen met onze doelgroep en een marktpartij de koers van het blad in kaart te brengen. Er kwamen op onze oproep heel veel reacties binnen, met deze mensen hebben we een dag onze nieuwe richtlijn voor het blad bepaald. Wij hebben nu ruim 200 pagina’s op de plank liggen, waarmee wij ons blad kunnen vullen, zoveel content werd er ingeleverd. Onze doelgroep vindt het erg leuk om mee te denken en te helpen om content aan te leveren. Wij brengen in de nabije toekomst deze mensen vervolgens weer in contact met elkaar op onze website.”

    
Toekomst

    
“De komende vijf jaar gaan wij onze online producten verdiepen, denk aan cross mediaal. Wij willen onze lezers nog meer betrekken bij hetgeen wij doen, dus bij onze website en nieuwe plannen. Wij willen meer invloed van de lezers op de inhoud van het blad. Lezers kunnen bijvoorbeeld mee naar beurzen of presentaties om daarover een artikel te schrijven. De expertise ligt namelijk ook bij onze lezers.

    
De rol van uitgeverij zal in de toekomst gaan veranderen naar een bemiddelaar, een samenbrenger zo je wilt. Wij bemiddelen in communicatie, wij brengen informatie bij de juiste personen. Over vijf jaar zullen wij ook financieel weer helemaal gezond zijn, we kunnen dan meer onze ideeën uitwerken. We willen bijvoorbeeld een themakanaal gaan opstarten met workshops. Een aantal titels van ons zullen over vijf jaar zullen puur online in het buitenland gaan verschijnen, nu verschijnen nog de Nederlandse varianten in België en Duitsland. Hier liggen nog grote kansen voor ons. De abonnee wordt nog meer de auteur voor onze titels, voor en door onze doelgroep. General interest, dus de grote bekende bladen gaan het erg lastig krijgen de komende jaren. Er zal een verschuiving plaatsvinden naar special interest (specifieke onderwerpen).”

    
De markt over vijf jaar

    
“Er kan heel veel veranderen in vijf jaar tijd, maar dan moeten uitgevers totaal gaan veranderen. Persoonlijk zie ik de tablet de ontwikkelingen bevorderen, maar er zijn te veel uitgevers nog erg conservatief. Deze uitgevers willen blijven vasthouden aan het papier en staan niet open voor de mogelijkheden op online gebied. Over tien jaar hebben deze uitgevers een groot probleem, deze problemen zijn nu al zichtbaar bij enkele uitgevers. Gelukkig zie ik ook genoeg innovatieve uitgevers in de branche.”

    
Er gaan dan ook een hoop uitgevers omvallen de komende jaren, zij redden het simpelweg niet meer. Micromarketing wordt de sleutel voor de komende jaren. Lezers voorzien van betrouwbare informatie, dat wordt de uitdaging voor veel uitgevers. Er is teveel dezelfde informatie te vinden, waarom zou men dan nog een printversie van deze informatie kopen. Je moet ‘need to known’ worden, onmisbaar voor de hobbyist of geïnteresseerde lezer. Bladen op papier zullen de komende jaren een luxe worden, de prijs kan best omhoog gaan, omdat print op termijn schaarser wordt.

    
Uitgevers moeten nu al uitrekenen wat het omslagpunt is dat lezers overgaan naar online. Lezers zijn misschien nu nog te verknocht aan papier, maar er komt daar ooit een omslagpunt in. Je moet voorbereid zijn op de verschuivingen tussen de verhoudingen print/online. Er valt niet meer te ontkennen dat deze verschuiving gaat plaatsvinden. Onze grootste valkuil is dat wij geen grote budgetten hebben om het online gedeelte geheel naar onze wens uit te werken. Met een goede visie en geld maak je geld.”

    
Lees hier de reacties op Frankwatching.
  


  
    


    Eeuwige roem
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Dit e-book was nooit tot stand gekomen zonder de personen die belangeloos hebben meegewerkt aan State of Print. De Eeuwige Roem is voor:

    
De geïnterviewde uitgevers. Zij stelden zich open voor de vragen, namen de tijd voor het interview en durfden het aan om hun visie te geven tegenover een kritisch leespubliek. Dank is voor:

    
Yvette Cramer van Totemboek

    
Ad van der Zee van Walburg Pers

    
Ricardo Eshuis van Edu’Actief

    
Arjen van Trigt van Boekencentrum

    
Dries van Ingen van Boom Uitgevers Amsterdam

    
Sam Bruinsma van Uitgeverij Brill

    
Han-Menno Depeweg van NRC

    
Joris van Heukelom van Sanoma Digital

    
Ashja Bosboom van Uitgeverij Scala

    
Jurgen Snoeren van Boekerij / Meulenhoff

    
De redactrices die nagenoeg alle interviews hebben geredigeerd. Veel werk, maar uitstekend gedaan.

    Joke Heikens
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    Karlijn de Winter
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De cover van het e-book is ontworpen door de altijd creatieve Erik Zwetsloot. Complimenten en veel dank voor het originele ontwerp!

    Erik Zwetsloot
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Een e-booktrailer, Niek de Bruijn draaide zijn hand er niet voor om. Hij zocht de muziek uit en goot de quotes in een gaaf jasje. Niek bedankt!

    
Het e-book is opgeluisterd met mooie foto’s. Dit zijn de fotografen die de foto’s hebben aangeleverd.

    Nicole Franken
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    Hans Clauzing


    


    
Tien interviews afnemen, veel uren interviews uitwerken, contacten onderhouden, lijnen uitzetten, het is nooit leuk voor het thuisfront. Daarom komt Liesbeth Hetebrij ook in het zonnetje te staan voor haar geduld en vertrouwen!

    
Steven Boland hielp mee om het e-book technisch in orde te krijgen en verzorgde de opmaak.

    [image: ]


    
And last but not least wil ik Frank Janssen, Elja Daae en Lisa Schonenberg van Frankwatching bedanken. Iedere week zorgden zij ervoor dat de interviews stipt op tijd online kwamen en de nodige publiciteit kregen. Zij gaven de serie State of Print een podium en zij verdienen een groot compliment en dank voor hun werk en vertrouwen!
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  Contactinformatie


  


  


  
Bas Vermond

  
Mail: info@vermondadviesgroep.nl

  
Blog: http://erookies.wordpress.com

  
Website: http://www.vermondadviesgroep.nl
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    Creative Common License
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De gebruiker mag:

    
      	Dit werk kopiëren, verspreiden en doorgeven
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Onder de volgende voorwaarden:

          
            	
              
Naamsvermelding — De gebruiker dient bij het werk de door de maker of de licentiegever aangegeven naam te vermelden (maar niet zodanig dat de indruk gewekt wordt dat zij daarmee instemmen met uw werk of uw gebruik van het werk).
            


            	
              

            


            	
              
Niet-commercieel — De gebruiker mag het werk niet voor commerciële doeleinden gebruiken.
            

          

        


        


        Met inachtneming van:

      


      	Afstandname van rechten — De gebruiker mag afstand doen van een of meerdere van deze voorwaarden met voorafgaande toestemming van de rechthebbende.


      	Publiek domein — Indien het werk of een van de elementen in het werk zich in het publieke domein onder toepasselijke wetgeving bevinden, dan is die status op geen enkele wijze beïnvloed door de licentie.


      	Overige rechten — Onder geen beding worden volgende rechten door de licentie-overeenkomst in het gedrang gebracht:


      	Het voorgaande laat de wettelijke beperkingen op de intellectuele eigendomsrechten onverlet.


      	De morele rechten van de auteur


      	De rechten van anderen, ofwel op het werk zelf ofwel op de wijze waarop het werk wordt gebruikt, zoals het portretrecht of het recht op privacy.
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