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VOM LESENDEN ZUM FAN 
Warum die direkte Kundenbeziehung zum 
entscheidenden Wettbewerbsfaktor wird
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DIE MARKTVERÄNDERUNG 
ZWEI TRAGENDE SÄULEN UNTER DRUCK

➢

➢

➢

➢
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BEISPIEL WERBEKUNDEN/HANDEL
AUFBAU EIGENER REICHWEITEN UND DATENÖKOSYSTEME

➢

➢



44Bremer Verlagstage 2026

WER DIE BEZIEHUNG KONTROLLIEREN WILL, 
MUSS DIE INFRASTRUKTUR KONTROLLIEREN

HEUTE

Daten bei Plattformen

Regeln extern definiert

Fragmentierte Sicht 
auf Nutzende

Eingeschränkte Aktivierung

Kontrolle

fehlt

ZIELBILD

Eigene Datenbasis

Eigene Regeln

Vollständige Sicht auf 
Nutzende

Direkte Aktivierung
→
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DIE GEWINNER BAUEN KEINE REICHWEITE –
SIE BAUEN BEZIEHUNGSSYSTEME
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DIGITALE KUNDENBEZIEHUNG IST OHNE
DIGITALE SOUVERÄNITÄT NICHT SKALIERBAR

1. DATEN-
SOUVERÄNITÄT

2. TECHNOLOGISCHE 
SOUVERÄNITÄT

3. RECHTLICHE 
SOUVERÄNITÄT

Ohne diese drei Ebenen bleibt Beziehung
fremdgesteuert und nicht skalierbar.
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WARUM DIGITALE SOUVERÄNITÄT HEUTE 
ENTSCHEIDEND WIRD

1. Abhängigkeit 2. Kontrollverlust
3. Eingeschränkte

Handlungsfähigkeit

Digitale Souveränität ist kein IT-Thema –

Sondern eine Frage von Kontrolle und Handlungsfähigkeit.
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ES VERSCHIEBEN SICH NICHT NUR ERLÖSE – 
SONDERN KONTROLLE

Nicht nur Erlöse 
verschieben sich –
sondern Kontrolle 
über 
Kundenzugang 
und 
Nutzungswissen.

Andere Plattformen 
erreichen dieselben Nutzer

Exklusivität von 
Reichweite 

Vermittlerrolle 
 

Plattformen 
erreichen dieselben 
Nutzenden

Wissenshoheit 
 

Und besitzen den Zugang.

Verlage werden übergangen.

Werbekunden 
gehen direkt zum 
Kunden

Verlage verlieren Wissenshoheit.

Daten über 
Nutzende liegen 
bei anderen

Was erodiert Was stattdessen passiert
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DAS NEUE SPIEL: VOM REICHWEITENMODELL
ZUR DIREKTEN KUNDENBEZIEHUNG

Viele anonyme Kontakte

Bisher: Reichweite Das neue Spiel
Direkte Kundenbeziehung aufbauen

Das ermöglicht 
neue Werte

Erlös entsteht aus
Beziehung – nicht aus

Reichweite. 

Communities

Mitgliedschaft

Plattformlogik

Statt isolierter Kontakte

Statt Einmalnutzung

Statt Kanaldenken
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BEZIEHUNG SCHLÄGT REICHWEITE

+78%

+228%

+61%

+360

Beispiel
Manchester United

Das gemeinsame Muster

Beziehung schlägt
Reichweite

Reichweite vorhanden, 
aber keine direkte 
Beziehung

Daten vorhanden – aber 
ungenutzt

Integration + 
Personalisierung durch 
Daten, Kontext und KI

Direkte Aktivierung 
über eigene Kanäle und 
Plattformen

Branchen-
übergreifend

Dasselbe Prinzip
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VERLAGE HABEN DIE RICHTIGEN ASSETS
ABER SIE WERDEN NICHT SYSTEMATISCH GENUTZT
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STRATEGISCHE HANDLUNGSFELDER

FÜR VERLAGE
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Die Frage ist nicht, 
ob sich das Geschäftsmodell verändert.

Die Frage ist,
ob Sie die Kundenbeziehung selbst besitzen – 
oder ob Ihre Systeme das heute verhindern.

BEZIEHUNG WIRD ZUM WETTBEWERBSFAKTOR
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TEASER TAG 2

DANKE!
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