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r wird in der Branche gehasst,
gefürchtet und respektiert zu-

gleich. Rupert Murdoch, australi-
scher Medienzar mit Faible für Groß-
britannien und Wohnsitz in den USA,
ist die Unternehmer-Reizfigur der in-
ternationalen Presse- und Fernseh-
szene. Zu seinem 80. Geburtstag will
der Nachrichten-Junkie und Herr
über ein weltweites Imperium von
Zeitungen, Fernsehsendern, Verla-
gen, Filmstudios, Satelliten- und Te-
lekommunikationsunternehmen
noch einmal richtig zuschlagen.

Für wohl weit über zehn Milliar-
den Euro kauft Murdochs Konzern
News Corporation die restlichen 60
Prozent am britischen TV-Netzwerk
BSkyB. Ihm gehören auch die Tages-
zeitungen „The Times“ und „The
Sun“ in Großbritannien, der US-Sen-
der Fox, das „Wall Street Journal“
und das Hollywood-Studio 20th Cen-
tury Fox – 177 Titel zählt Murdoch
insgesamt zu seinem Imperium.
Auch beim deutschen Bezahlsender
Sky ist Murdoch beteiligt – und but-
tert seit Jahren eisern zu.

Seine News Corporation macht
33 Milliarden Dollar (24 Mrd Euro)
Umsatz. Nach fast sechs Milliarden
Dollar Gewinn 2008 lief im Krisenjahr
2009 ein Verlust von 3,3 Milliarden
Dollar auf. Inzwischen ist News Corp.

E

wieder auf Linie. Murdoch wurde
2010 auf der Forbes-Liste der reichs-
ten Männer der Welt auf Platz 122
geführt. Geschätztes Vermögen: 7,6
Milliarden Dollar.

Als „Kinder-Verleger“ verspottet
Rupert Murdoch erbte von seinem

Vater, einem australischen Zeitungs-
verleger, zwei Tageszeitungen und
einen Radiosender in Adelaide. Da-
mals war er 22 Jahre alt und wurde
als „Kinder-Verleger“ verspottet. In

den fast 60 Jahren Unternehmerge-
schichte, die folgten, baute er ein in-
ternationales Imperium um sich he-
rum auf. Er selbst saß stets wie die
Spinne im Netz im Zentrum der
Macht.

An seine sechs Kinder aus drei
Ehen wollte er bisher nicht allzu viel
abgeben – wenngleich die jüngsten
Bewegungen innerhalb der News
Corporation in der Branche durch-
aus als Neuordnung mit dem Ziel ei-
ner baldigen Übergabe verstanden

werden. „Auch Murdoch will sicher
nicht mit 90 noch CEO sein“, sagt ein
Branchenkenner.

Sein Sohn James (38), für die
Europa-Aktivitäten von News Cor-
poration zuständig, gilt als aussichts-
reicher Kandidat für die Nachfolge.
Dass Murdoch kürzlich die Produkti-
onsfirma Shine von Tochter Eliza-
beth für 415 Millionen Pfund zukaufte
und die 42-Jährige damit wieder in
den Konzern holte, gilt als weiteres
Indiz für eine Familienlösung.

Kritiker sagen, Murdochs Erfolg
ist zum Teil seiner Rücksichtslosig-
keit geschuldet. Die Fans des Ge-
sundheitsfanatikers halten ihn dage-
gen für besonders innovativ. Er kauf-
te 1968 das Londoner Massenblatt
„The Sun“, druckte Bilder von nack-
ten Mädchen und machte die Zeitung
mit strikter Boulevard-Ausrichtung
zum meistgekauften Presseprodukt
auf der Insel.  Als einziger großer Me-
dienunternehmer traut er sich der-
zeit, für seine Nachrichten im Inter-
net Geld zu nehmen. „Die Zeitungen
der Zukunft verlangen Geld für ihre
digitalen Inhalte“, lautet sein genau-
so umstrittenes wie in der Verleger-
szene vielbeachtetes Credo. Als ers-
ter hat Murdoch mit „The Daily“ eine
Zeitung exklusiv für das iPad auf den
Markt gebracht. Michael Donhauser
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Glücklich vereint: Rupert Murdoch mit seiner 43-jährigen Ehefrau
Wendy Deng. Foto: dpa-Archiv

WÖRTH. Das Werk des Autozuliefe-
rers Harman Becker im südpfälzi-
schen Wörth-Schaidt soll mindes-
tens bis März 2016 erhalten bleiben.
Die IG Metall konnte in Marathon-
verhandlungen mit der Geschäfts-
führung in Karlsbad bei Karlsruhe
außerdem erreichen, dass bis Ende
2013 Kündigungen ausgeschlossen
sind. Zuletzt hatte die Schließung des
Standortes im Raum gestanden,
nachdem ein Verkauf gescheitert
war. Die Betriebsratschefin des Wer-
kes, Petra Meyer-Spreckic erklärte
am Donnerstag: „Solidarität und Wi-
derstand haben sich gelohnt.“

Die Beschäftigten hatten in den
vergangenen Monaten immer wie-
der gegen eine drohende Schließung
des Werkes protestiert. An dem
Standort arbeiten laut IG Metall ein-
schließlich befristeter Jobs und Leih-
arbeiter rund 670 Menschen, die
Stammbelegschaft besteht aus etwa
540 Mitarbeitern. Das Verhandlungs-
ergebnis muss noch von den Gre-
mien abgesegnet werden. Eine Spre-
cherin des Unternehmens in Karls-
bad bestätigte, dass eine Vereinba-
rung gefunden sei. Die Verhandlun-
gen hatten 17 Stunden gedauert und
waren erst am Donnerstagmorgen
zu Ende gegangen. Der 2. Bevoll-
mächtigte der IG Metall in Neustadt,
Uwe Schütz, nannte das Ergebnis an-
schließend „sehr positiv“. dpa

Harman-Becker
vorerst gerettet

HAMBURG. Die Tabakkonzerne
Reemtsma (JPS, Gauloises Blondes,
West) und Philip Morris (Marlboro,
L&M, Chesterfield) werden die Ziga-
rettenpreise anheben. „Wir erhöhen
den Preis für Zigaretten zum 1. Mai
2011. Der Grund ist die Tabaksteuer-
erhöhung“, sagte Reemtsma-Spre-
cher Sebastian Blohm. Bei dem Ham-
burger Zigarettenhersteller kostet
dann eine Packung im Schnitt 20 Cent
mehr. Teilweise würden der Ver-
kaufspreis erhöht, teilweise auch Pa-
ckungen verkleinert. Ebenso steigen
die Preise für Tabakprodukte zum
Selbstherstellen von Zigaretten. dpa

Zigaretten
teurer

Auf welche Vertriebs- und Marke-
tingkanäle müssen die Unternehmen
setzen, um sich zukunftssicher zu
machen und erfolgreich ihre Kunden
ansprechen zu können? Ist es die tra-
ditionelle Print-Form mit diversen
Drucksachen, die Präsentation im
Online-Shop, sind es Social-Media-
Plattformen wie Facebook, Twitter &
Co., ist es der elektronische Newslet-
ter per E-Mail oder immer noch der
stationäre Handel, also das her-
kömmliche Ladengeschäft? Die Ant-
wort: Alle Kanäle müssen bedient
werden. Multichannel ist das Schlag-
wort.

Geändertes Verbraucherverhalten
Das Verbraucherverhalten sieht

inzwischen so oder so ähnlich aus:
Über die gedruckte Werbung wird
ein potenzieller Kunde auf ein Pro-
dukt oder eine Dienstleistung hinge-
wiesen. Danach informiert er sich im
Internet über das Angebot und das
Unternehmen. Hernach vergleicht er
über Preisroboter die gewünschte
Ware. Möglicherweise besucht er
den stationären Laden an seinem
Wohnort, um das Produkt aus der
Nähe zu sehen und sich beraten zu
lassen. Den letzten Impuls könnte
schließlich der Werbefilm beim

abendlichen TV-Schauen geben und
die Ware wird online bestellt. „Die
Herausforderungen an das Marke-
ting sind heutzutage enorm hoch“,
sagte gestern Robert Schumacher
beim „Forum Pforzheim“. Schuma-
cher ist Manager bei der Schweizer
SAS Institute AG und war einer von
mehreren Premium-Referenten des
Kongresses.

Kundenprozesse vordenken
Bei der Frage nach der geeigneten

Kundenansprache gebe es längst kei-
ne Standardantworten mehr. Viel-
mehr müsse sich das Unternehmen

damit befassen: In welcher Phase be-
findet sich der Konsument momen-
tan? Ist er noch Informationssamm-
ler oder bereits beim Preisvergleich
oder ist er schon kaufbereit? Schu-
macher: „Es kommt darauf an, Kun-
denprozesse vorzudenken.“

Mit der online-affinen Zielgruppe
macht die Buch-Branche rund vier
Milliarden Euro Umsatz, erklärte
Stefan Mues von der Geschäftslei-
tung New Media der Weltbild GmbH.
Rund 20 Prozent des Marktvolumens
seien vom stationären Handel ins On-
line-Geschäft gewechselt. Unterdes-
sen gewinnt der Weltbild-Verlag in-

zwischen 90 Prozent seiner Kunden
über das Internet, sagte Mues. Indes
machte auch er deutlich, dass der Un-
ternehmensfokus nicht einseitig sein
dürfe: „Wer erfolgreich sein will,
muss alles bedienen“, sagte er: „Oh-
ne Multichannel läuft nichts mehr.“

Gleichwohl profitiert demnach
auch der stationäre Handel von den
digitalen Kanälen. Laut einer Umfra-
ge, so Mues, sagten rund ein Drittel
der Internet-Nutzer, dass sie nach ih-
rer Online-Aktivität in die Filiale um
die Ecke gegangen seien. „Der Cross-
Channel-Effekt ist nicht zu unter-
schätzen“, erklärte der New-Media-
Geschäftsleiter von Weltbild. So bie-
te sein Unternehmen den Kunden die
Möglichkeit, nach der Online-Bestel-
lung die Ware in der Filiale am Wohn-
ort abholen und bezahlen zu können.
Damit sei die Brücke von der Inter-
net-Präsenz zum Laden geschlagen.

Facebook-Fanseite angelegt
Mues: „Stationäres und Online-

Geschäft wachsen zusammen.“ Und
freilich gehöre auch dazu, dass der
Kontakt mit potenziellen Kunden
über soziale Netzwerke geknüpft
werde. Das bedeute: „Wenn wir eine
neue Filiale eröffnen, wird das über
die Facebook-Fanseite bekannt gege-
ben.“ Der Facebook-Account trägt
bei „Rock N Shop“ (Firmensitz in

Seth) elf Prozent zum Umsatz bei,
sagte Geschäftsführer Renè Otto.
Seine Gesellschaft bürgerlichen
Rechts wurde 2005 gegründet. Das
Unternehmen vertreibt nach eige-
nen Angaben erfolgreich Fußball-
und Heavy-Metal-Fanartikel. In
Kombination mit Newsletter und Fa-
cebook hat das „Rock N Shop“ eine
Sonderaktion in knapp zweieinhalb
Stunden auf die Beine gestellt. Einen
gedruckten Katalog gibt’s trotzdem,
denn Otto ist überzeugt: „In der Kom-
bination Print und Digital liegt unser
Erfolg.“

Social Commerce wird immer
wichtiger, sagte Gudrun Aydt. Es sei
ein „massiver Kampf um den Kun-
den“ entbrannt. Deshalb gelte für
Unternehmen: Man muss auffallen.
Auch über das Kommunizieren auf
den digitalen Kanälen gelten laut
Aydt die alten Marketingregeln, was
Textaufbau oder Textinhalt betreffe.
Die Bereichsleiterin von „3Pagen
Gifts“ nannte unter anderem die Ge-
staltung von Betreffzeilen bei Face-
book, Twitter, Xing oder Youtube.
Beispiel: Ein Unternehmen ver-
schickte seine Nachricht mit dem Be-
treff-Hinweis: „Einladung zum Tee
mit Karl Lagerfeld.“ Beim angebote-
nen Produkt ging es um einen Tee-
beutel mit dem Foto von Lagerfeld.
Althergebrachtes Marketing-Hand-

werkszeug auch beim Formulieren
der Nachricht. Aydt: „Kommunizie-
ren Sie die Texte auf dem Niveau ei-
nes zehnjährigen Kindes.“

Christian Martin stellte unterdes-
sen fest: „Der Kunde hat sich geän-
dert. Er ist intelligenter geworden.“
Martin ist Abteilungsleiter Neukun-
den & Online-Marketing beim Baur
Versand. Er sprach vom aufgeklär-
ten Kunden, dem man „auf Augenhö-
he“ begegnen müsse. Auch er wies
auf die Bedeutung der alten Marke-
tinginstrumente hin: „Intensives und
Gutscheine wirken immer noch.“
Baur setzt auf Multichannel-Aktio-
nen. Martin: „Im Internet ist jeder
Tag eine neue Chance.“

Geeignet fürs Geldsammeln
Web 2.0, also die digitalen Kanäle,

sind laut Kai Fischer hervorragend
geeignet für Fundraising, also das
Sammeln von Geld-, Sach- und
Dienstleistungen für nichtkommer-
zielle Organisationen. Bestes Bei-
spiel für erfolgreiches Fundraising
sei übrigens das weltweite Online-
Lexikon „Wikipedia“, dem die Nut-
zer um die Weihnachtszeit freiwillig
einen Geldbetrag überweisen.

www.forum-pforzheim.de
www.stark-gruppe.de
www.meyle-mueller.de

@ 

Marketing-Experten weisen beim Forum Pforzheim auf die Bedeutung von Facebook, Twitter & Co. hin und sehen trotzdem eine Zukunft für Gedrucktes

PFORZHEIM. Rund 300 Inte-
ressenten waren gestern beim
„Forum Pforzheim“ im Con-
gressCentrum. Das Thema:
Hochleistungsmarketing. Die
Veranstalter: Das Pre-Media-
Unternehmen Meyle + Müller
sowie Stark-Druck Pforzheim.

„Ohne Multichannel läuft nichts mehr“

PZ- R E D A K TE U R
G E R D  L A C H E

Freuten sich über die gute Resonanz ihres Events (von links): Meyle-Müller-Geschäftsführer Eugen und Ingrid Müller sowie Andreas Ruf und Tino Herr von der Stark-Gruppe. Foto: Ketterl
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oher nimmt ein Spitzensport-
ler die Motivation zum tägli-

chen Training, woher ein Unterneh-
mer seinen Antrieb zur täglichen Ar-
beit? Andreas Niedrig weiß auf beide
Fragen die passenden Antworten.
Der ehemalige Triathlon-Vizewelt-
meister und heutige Motivationstrai-
ner musste in seinem Leben immer
wieder neue Strategien entwickeln,
um zu überleben. Mit 13 Jahren auf
dem Weg zum Schwimmstar, mit 21
Jahren in der Drogentherapie. Vom
Junkie zum Ironman. Wobei, und

W darauf legt er besonderen Weg, das
„zum“, der Weg also, die große Leis-
tung sei. Mühsam war es, wieder
Tritt zu fassen im Leben ohne Dro-
gen. Hilfsjobs, nachgeholter Schulab-
schluss, Umschulung und dann jener
Tag vor 18 Jahren. Ein Wald- und
Wiesentriathlon und Platz 13 ließen
einen mutigen Entschluss reifen:
„Danach teilte ich meiner Familie
mit, mit Triathlon mein Geld verdie-
nen zu wollen.“ Zehn Jahre lang soll-
te er der Weltspitze in diesem Sport
angehören. Der Glaube daran, das

Unmögliche erreichen zu können,
habe ihn dazu gebracht. Genau die-
ser Glaube ging nach einer ver-
pfuschten Operation, zwei Jahren
Krankenhausaufenthalt und der
Prognose nie mehr Sport treiben zu
können, verloren. „Erst mein Sohn
musste mich wieder daran erin-
nern“, berichtet der heute 44-Jähri-
ge. Gleich nach dem Ende seines Vor-
trags machte sich Andreas Niedrig
auf nach Texas, wo er morgen ein
Radrennen über 1000 Kilometer be-
streiten wird. Michael Hölle

Vom Junkie zum Ironman

KARLSRUHE/PFORZHEIM. Für das
Projekt „Azubi gesucht – Nachwuchs
gewinnen“ der Handwerkskammer
Karlsruhe hat das Wirtschaftsminis-
terium Baden-Württemberg rund
90 500 Euro aus Mitteln des Europäi-
schen Sozialfonds (ESF) bewilligt.
Das teilte Wirtschaftsminister Ernst
Pfister (FDP) gestern in Stuttgart
mit. Das Azubi-Projekt findet im
Stadtkreis Karlsruhe, in Baden-Ba-
den, Pforzheim und dem Enzkreis
statt und läuft insgesamt über drei
Jahre. pm

Geld für
Azubi-Projekt


