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Nur noch wenige Tage bis zur Eröffnung der Buchmesse. Unser Stand befindet sich in Halle 
4.2, M 83. Kommen Sie einfach vorbei, oder besser noch - vereinbaren Sie einen Termin (per 
Mail oder telefonisch unter 040/3986620). Wir freuen uns auf Sie! 

Zum Thema dieses Newsletters: Es geht, im Nachgang zum buchreport Zukunftstag, um die 
Frage, wie Verlage Wachstums-und Innovationsprozesse erfolgreich managen können. Der 
Vorschlag: Trennung in drei Horizonte. Wie? Bitte lesen! Und: Über welchen der drei Hori-
zonte würden Sie sich gerne mit uns unterhalten? 

Das war's für dieses Mal. Sie sind lange Newsletterausgaben gewohnt, aber vor dem Feier- 
und Brückentag und der Buchmesse gönnen wir uns eine Kurzausgabe. 

Sehen wir uns in Frankfurt? 

Fragt mit herzlichen Grüßen 

Ihr 

 

Ehrhardt F. Heinold 
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Innovation und Wachstum: Drei Horizonte, drei Strategien, drei Umset-
zungskonzepte 

Von Ehrhardt F. Heinold 

Wie können Unternehmen, die keine Start-ups sind, Innovationsprozesse organisieren? 
Die Probleme sind bekannt: Das operative Kerngeschäft lässt wenig Raum für echte Inno-
vationen, spezielle Business Development-Einheiten haben oft genug zu wenig Umset-
zungspower. Das "Three Horizons Model" bietet einen Ausweg aus diesem Dilemma: 
Durch die Unterscheidung von drei Innovationshorizonten bekommt jede Innovationsform 
einen optimalen Entwicklungsrahmen. 

Start-up-Unternehmen haben es leicht: Sie sind getrieben von einer Idee, die Innovatoren 
sind oftmals die Gründer, sie folgen einer Vision. Ein Kerngeschäft existiert nicht, alle Energie 
fließt in das Neue. Bestehende Unternehmen haben es dagegen schwer: Das Kerngeschäft 
muss nicht nur am Laufen gehalten, sondern durch Innovationen zukunftsfähig gehalten 
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werden. Platz für Innovationen außerhalb der Kernprodukte tun sich dagegen schwer. Ant-
worten gibt es viele auf dieses Problem: 

 Die Mitarbeiter erhalten Freiräume für Innovationen (Google-Modell)  
 Eine Innovationsabteilung (Business Development, Forschung und Entwicklung) soll für die 

Neuerungen sorgen  
 Die Geschäftsführung ist die Innovationsabteilung in Personalunion  
 Ein Start-up wird gegründet oder akquiriert. 

Alles erfolgserprobte Ansätze, die jedoch die unterschiedlichen Zukunftsebenen vermischen. 
Dieser Befund wird deutlich durch das Modell der drei Horizonte, das im deutschen Verlags-
wesen vor allem von der Haufe-Gruppe umgesetzt wird. Das Modell wurde bereits 1999 im 
Buch "The Alchemy of Growth" von Merhdad Baghai, Stephen Coley und David White be-
schrieben. Die Kernidee ist einfach - es werden drei Innovations- und Wachstumshorizonte 
unterschieden: 

1. Horizont eins betrifft das Kerngeschäft, in dem die Erlöse und vor allem die Rendite erwirt-
schaftet wird. Auch im Kerngeschäft sind Innovationen überlebenswichtig, denn kein Markt 
steht heute still.  

2. Horizont zwei beschreibt das bereits absehbar funktionierende Zukunftsgeschäft. Hier wer-
den Geschäftsfelder und -modelle entwickelt, die Erträge in zwei bis vier Jahren erwarten 
lassen.  

3. Horizont drei beschreibt vage Zukunftsoptionen, deren Erfolgsaussichten ungewiss sind. 

Jeder Horizont muss separat gemanagt werden 

Das eigentlich revolutionäre dieses Ansatz besteht in der Umsetzung bzw. in der Erkenntnis, 
dass jeder Horizont eigenen Regeln folgt und damit eine eigene Umsetzungsstrategie benö-
tigt. Dahinter steckt die Diagnose, dass große oder gar disruptive Innovationen nicht aus 
dem Kerngeschäft entwickelt werden können, wie u.a. die Beispiele Microsoft, Blackberry 
oder Nokia zeigen (siehe dazu den Artikel zu disruptiven Innovationen aus dem Newsletter-
Artikel 09/2013). Die Unterschiede lassen sich an fünf Faktoren beschreiben: 

 Unterschiedliche Kennziffern: Das Kerngeschäft muss an den Kennziffern Umsatz und vor al-
lem Ertrag gemessen werden. Natürlich kann es auch hier Wachstumsvorgaben geben, aber 
im Grunde geht es hier um die Bearbeitung bestehender Märkte. Bei Horizont zwei geht es 
nur um Wachstum und Kundenzahl. Wie nicht nur das Beispiel Amazon zeigt, spielt die Ren-
tabilität keine Rolle, es geht schlicht darum, Märkte zu besetzen und Kunden zu binden. Wie 
oft habe ich erlebt, dass Verlage neue Geschäftsideen mit ihren gewohnten Kennziffern be-
urteilen und deshalb bei der Umsetzung zögern (oder gar nicht erst anfangen). Beim dritten 
Horizont geht es nicht einmal um Wachstum, sondern überhaupt um das Erfinden neuer 
Modelle, die vielleicht einmal in ein Wachstumsmodell transferiert werden können  

 Andere Mitarbeiter: Jeder Horizont benötigt andere Mitarbeiter: Die stetigen Optimierer für 
die Langstrecke (eins), die Aufbauer und Eroberer (zwei) und die Visionäre, Spinner, Bastler 
und Tüftler (drei). Selten finden sich diese Eigenschaften in einer Person. Bei Haufe werden 
nach diesem Muster neue Teams zusammengestellt, die Mitarbeiter können sich bewerben 
oder werden von den Führungskräften vorgeschlagen.  

http://www.alchemygrowth.com/publications.html
http://www.hspartner.de/jsp292/source/site/content/publikationen/newsletter/Ausgabe9_2013.pdf
http://www.hspartner.de/jsp292/source/site/content/publikationen/newsletter/Ausgabe9_2013.pdf
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 Andere Organisationsform: Das liegt auf der Hand - beim Kerngeschäft geht es um Produkt-
qualität, Kundennähe, Wettbewerbspositionierung, aber auch um Effizienz, Kosten- und Pro-
zessoptimierung. Im Wachstumsgeschäft geht es Produktbegeisterung, um die Einbeziehung 
der Early Adopter, um Kreativität, um Agilität, um Flexibilität z.B. im Wechsel des Geschäfts-
modells). Im Experimentierfeld geht es um Freiräume, Offenheit, Querdenkerei. Die Organi-
sationsform muss jeweils anders aussehen. 

Die Umsetzung 

Wie lässt sich dieses schnell erklärte, aber komplexe Modell in einem Verlag umsetzen? Ein 
Großverlag wie Haufe kann sich den Luxus leisten, jeden Horizont in einer eigenen Einheit zu 
managen. Kleinere Verlage hingegen müssen Kompromisse eingehen, z.B. in dem sie Hori-
zont zwei und drei in einer Abteilung bündeln, diese dann aber so organisieren, dass die ge-
wünschten Wachstums- und Innovationsimpulse tatsächlich erfolgen. Abseits dieser organi-
satorischen Fragen scheint mir der mentale Aspekt am wichtigsten: Vor allem im Füh-
rungsteam sollte ein Bewusstsein über die differenzierten Anforderungen der drei Horizonte 
bestehen. Damit existierende Strukturen nicht überfrachtet und mögliche Neuerungen nicht 
verhindert werden.  

 

Events auf der Frankfurter Buchmesse 

Podiumsrunde im Forum Verlagsherstellung: "Medien-Relaunches" 
Im Forum Verlagsherstellung auf der Frankfurter Buchmesse gestaltet die Deutsche Fach-
presse einen Panel unter dem Titel "Medien-Relaunches erfolgreich gestalten". Die Exper-
tenrunde erläutert, wie Veränderungsprozesse in Richtung einer crossmedial aufgestellten 
Medienmarke erfolgreich in Gang gesetzt werden können. 
Teilnehmer: Vitus Graf (Deutscher Ärzte-Verlag), Gregor Reichle (Verlagsgesellschaft Rudolf 
Müller), Ulrich Spiller (Heinold, Spiller & Partner), Katrin Geißler-Schmidt (Springer Fach-
medien), Bernd Adam (Deutsche Fachpresse) 
Termin: 09.10.2013, 14.00 - 15.00 Uhr  
Veranstaltungsort: Forum Verlagsherstellung, 4.0  A 34 

University Press vs. Wissenschaftsverlag - Wer bestimmt die Zukunft? 
Subventionierte Open Access-Angebote, Wissenschaftler als Self Publisher, Digital- statt 
Printpublikation von Dissertationen und Co. Wie entwickelt sich der Science Publishing 
Markt weiter? Wirtschaftlich arbeitende Wissenschaftsverlage oder Non-Profit University 
Presses, wem fällt dabei welche Rolle zu? Wer kann die notwendigen Innovationen bieten? 
Und wer setzt sich in welchem Bereich durch? 
Teilnehmer: Ehrhardt F. Heinold (Moderation), Margo Bargheer (Universität Göttingen), Bea-
te Bergner (Universität Kassel), Dr. Sven Fund (Walter de Gruyter), Dr. Jörg Meidenbauer 
(Peter Lang)  
Termin: 09.10.2013, 16:15 - 17:15 Uhr 
Veranstaltungsort: Forum Wissenschaft und Fachinformation, 4.2 B2 

http://www.deutsche-fachpresse.de/frankfurter_buchmesse/
http://de.book-fair.com/fbf/programme/calendar_of_events/detail.aspx?PageRequestId=c5da12d7-0d80-4830-b51a-1cd385d9de72&a1850834-d682-44a4-9b98-1ff33a3bcb5c=f046f838-a64c-42d1-8ca8-37f26a918c01
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Geschäftsmodellentwicklung im Verlag – Methodik und Case Studies 
Neue Geschäftsmodelle braucht die Verlagsbranche – aber: Was ist überhaupt ein Ge-
schäftsmodell? Und wie können neue Geschäftsmodelle entwickelt werden? Diese Session 
der Kommission Neue Geschäftsmodelle / Innovation im AKEP zeigt anhand von Fallbeispie-
len, wie Geschäftsmodelle definiert, analysiert und entwickelt werden können. 
Teilnehmer: Nina Klein (Buchmesse), Sarah Nicolin (Campus Verlag), Katja Peteratzinger (pe-
teratzinger publishing kommunikation und medien), Ehrhardt F. Heinold (Moderation) 
Termin: 11.10.2013, 16:00 - 16:50 Uhr 
Ort: Hot Spot Professional & Scientific Information, 4.2 P99 
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Dies ist der monatliche Newsletter von Heinold, Spiller & Partner. Wir beschäftigen uns in 
unserem Newsletter jeweils mit aktuellen Branchenthemen.  

Achtung: Wenn Sie diesen Newsletter nicht mehr erhalten wollen, schicken Sie bitte eine E-
Mail an newsletter@hspartner.de mit dem Hinweis: "abbestellen".  
Service: Sie können diesen Newsletter auch als PDF-Dokument von unserer Website down-
loaden: Newsletter-Archiv 
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