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Der erste Schritt zum erfolgreichen Innovationsmanagement 

Erste konkrete Maßnahme zur Etablierung eines Innovationsmanage-
ments im Verlag: Erarbeitung der Innovationsstrategie 
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Innovationsprozess 
Erster Schritt auf dem Weg 
zu einem erfolgreichen 
Innovationsmanagement 
ist die Entwicklung einer 
Innovationsstrategie – 
gern auch pragmatisch im 
Sinne von strategischen 
Leitlinien 

Die Publishing Innovation Value Chain 



1 | Strategische Leitlinien:  
Wo liegen Chancen für Verlage? 
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Keine Frage: Verlage entwickeln aktuell bereits viele Innovationen 
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Portfolioausbau am Beispiel iPhone Apps sueddeutsche.de 

 Bücher  

 Coachingangebote / 
Ratgeber 

 Freizeit 

 News 



Der Publisher von morgen entwickelt mediale 
Erlebniswelten für den Leser 

Der Publisher von morgen denkt in Lösungswelten für 
den Vermarkter 

Publisher entwickeln Systemlösungen aus Print, 
Online, Mobile  

So gelangen Publisher direkt in die Lebenswelten 
sowie die Kommunikations- und Austauschprozesse 
ihrer Kunden 

Strategien für Publisher 

Erkennbar ist: Publisher entwickeln sich mehr und mehr zum 
Unterhaltungs- und  Informationsdienstleister . . . 
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THESE: Verlage haben ihre Wertschöpfungsansätze für die Kunden in 
vielen Fällen längst noch nicht ausgeschöpft > 



Beispiel sueddeutsche.de Touren 

. . . und erschließen sich so in einem ersten Schritt neue Zielgruppen 
und / oder Themenfelder 
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Die drei Bereiche des Denkens** Dreidimensionales 
Publishing 

 

Schritt 2: Die Ansprache von „Kopf“, „Herz“ und „Händen“ als 
optimales Wirkungsspektrum [1] 
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Dreidimensionaler Publishingansatz und die drei Bereiche des Denkens* 

• Der Kunde möchte für ihn sinnstiftende bzw. anregende 
Aktivitäten durchführen und sich hierüber mit anderen 
austauschen 

• Er möchte Gleichgesinnte finden, mit diesen 
kommunizieren und kooperieren 

• Der Kunde möchte sich kompetent fühlen 
• Er möchte sich informieren und er will wissen 
• Dies beinhaltet z.B. das Rechnen und Kombinieren, aber 

auch Schlussfolgern und Argumentieren  

• Der Kunde möchte die Realität genießen, diese aber auch 
einmal verlassen 

• Z.B. mittels Musik, Kunst, Literatur, Unterhaltung 
• Aber auch durch die Vorstellung von bzw. die Freude an 

Sport/Bewegung, Ausflügen und Reisen, Essen und Trinken 

Verhaltens- 
ebene 

Rationale 
Ebene 

Emotionale 
Ebene 

** Siehe auch: Deutsche Fachpresse Letter Juni 2011, Interview mit Herrn Dr. Hirsch 

Machen und 
soziales 

Vernetzen 

Experte sein 
und Probleme 

lösen 

Träumen und 
Lebensfreude 

finden 

> 

> 

> 



Schritt 2: Die Ansprache von „Kopf“, „Herz“ und „Händen“ als 
optimales Wirkungsspektrum [2] 
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Beispiel Zielgruppe „Hobby-Radrennfahrer“: Dreidimensionaler Publishingansatz 

• Trainingsplaner: Persönlicher Trainingsplan und Trainingsziele 
• Fahrtenschreiber: GPS-basiertes Tracking meiner Fahrten inkl. Stoppuhr, 

km-Anzeige, Höhendifferenz, Kalorienverbrauch & Speichermöglichkeit 
• Coach: Motivationshilfe und Trainingstipps inkl. Pushfunktion 

entsprechend meines Trainingsverhaltens 
• Socializing: Plattform zum Austausch mit anderen Radrennfahrern 

• News und Trends: Aktuelle News, Berichte über Topfahrer und Events  
wie die aktuellen Wettkämpfe 

• Profiwissen: Von Trainingsmethoden bis Materialwissen 
• Umfeld: Was läuft in meiner Region? 

• Top-Bikes: Die besten und teuersten Räder und Equipments 

• Top-Touren: Die besten, härtesten, weit entferntesten Touren 

• Top-Reisen: Reiseangebote für Radler 

Verhaltens- 
ebene: 

„Machen“ 

Rationale 
Ebene:  

„Experte 
sein“ 

Emotionale 
Ebene: 

„Träumen“ 



Schritt 2: Die Ansprache von „Kopf“, „Herz“ und „Händen“ als 
optimales Wirkungsspektrum [3] 
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Übersetzung des Ansatzes „Dreidimensionales Publishing“ in eine App-Welt 

Appwelt „Der Radler“ 

Media     Alerts     Share     Profil 

News Pro Hier 

TopBikes TopTours TopTrips 

myPlan myRides myCoach 

Verhaltens- 
ebene: „Machen“ 

Rationale Ebene:  
„Experte sein“ 

Emotionale Ebene: 
„Träumen“ 



 
Schritt 3: Das Bespielen aller Kanäle zur Abdeckung der relevanten 
Nutzungsanlässe und -situationen  

Beispiel Zielgruppe „Hobby-Radfahrer“: Multichannel-Publishingansatz 

Print 

 

Website 

 

Tablet 

 

Mobile 

Zeichnungen Kircher Burkhardt 
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Zeitvertreib 
zu Hause 

Planung 
unterwegs 

Parellel-
nutzung 

Sozialer 
Austausch 

Anwendung  
unterwegs 



 Abstimmung der Inhalte und der 
Botschaften über die verschie-
denen Kanäle 
 

 Aktive Integration der Kanäle via 
Bilderkennung, QR-Codes etc. für 
echten Mehrwert 

Schritt 4: Integration der verschiedenen Kanäle als Voraussetzung für 
effektive Kommunikation und Kundenbindung 

PS_InnovationsstrategieVerlage_111024_02mo 12 

Beispiel Zielgruppe „Hobby-Radfahrer“: Integrierter Publishingansatz 



 Lösungswelten | Systemlösungen anbieten, 
z.B. eine Appwelt, nicht einzelne Apps 

 Die einzelnen Produkte als Komponenten 
der Gesamtlösung gestalten 

 Bedarf des Kunden auf rationaler, 
emotionaler und Handlungsebene 
umfassend abdecken 

 Angebot von Medien UND Commerce UND 
Services 

Insgesamt entsteht so eine Lösungswelt für den Kunden, ... 
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Dreidimensionales integriertes Multichannel-Publishing: 360°–Lösung 

Appwelt „Der Radler“ 

Media     Alerts     Share     Profil 

News Pro Hier 

TopBikes TopTours TopTrips 

myPlan myRides myCoach 



. . . die in Schritt 5 zu einer Lösungswelt für den Werbekunden 
integriert wird – ggf. bis hin zur Entwicklung eines Agenturmodells 

Lösungswelten für die Werbekunden 

Paket 2: Kampagne für ein regionales Küchenfachgeschäft bestehend aus 
− Printanzeige Verlagsbeilage 
− Banner, Microsite, Imagevideo 
− AdWords-Kampagne 
− Couponing-Aktion 
− Event  

Paket 1: Kampagne für ein Fahrrad-Fachgeschäft mit Zielgruppe „alle Abonnenten 
Print, Tablet und Kombi-Abo in definierter PLZ-Region“ 
− Abonnenten erhalten Probefahrt-Gutschein für E-Bikes 
− Check-in berechtigt zum Ausleihen eines E-Bikes für einen Tag 
− Ausführliche Rezension einer Probefahrt berechtigt zum Ausleihen eines E-Bikes 

für ein Wochenende 
− E-Mail / Telefon-Marketing-Kampagne durch den Verlag als Follow-up 
− Verlagsbeilage inkl. einer Auswahl der besten Rezensionen 

Paket 3: Gemeinsame Vertriebsaktion mit einer regionalen Vermarktungsgemeinschaft 
− Gutscheinhefte mit Leistungen seitens der Zeitungen sowie der beteiligten 

Geschäftspartner 
− AdWords-Kampagne 
− Couponing-Aktion 
− Event  PS_InnovationsstrategieVerlage_111024_02mo 14 



Innerhalb der angebotenen Lösungswelt können verschiedene 
Erlösmodelle für die Monetarisierung kombiniert werden . . . 
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Monetarisierung der 360°–Lösung: Beispiel 

Freemium-Modell + Werbefinanzierung 
Aktuelle News werden kostenfrei zur Verfügung gestellt und über Werbe-
einblendungen finanziert, zusätzliche Fachinformationen für „Profis“ 
sind im Einzelverkauf oder als kostenpflichtiges Abo erhältlich 

Appwelt „Der Radler“ 

Media     Alerts     Share     Profil 

News Pro Hier 

TopBikes TopTours TopTrips 

myPlan myRides myCoach 

Werbefinanzierung / Transaktionserlöse 
Zur Lösungswelt passende Produkte verschiedener Anbieter werden vor-
gestellt (z.B. Reisen für Radler), der Verlag erzielt hiermit Werbeerlöse  
und / oder erhält Provisionen für Kontakte, Käufe etc. 

Paid Services 
Nützliche Service-Angebote und Arbeitstools (z.B. Trainingsplaner), die 
ein wesentlicher Bestandteil der Lösungswelt sind, werden als kosten-
pflichtiges Angebot vertrieben 
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Anforderungen an erfolgreiche Publishingprodukte 

. . . sofern hohe Relevanz bei der Zielgruppe erzielt wurde – optimalerweise 
mit hoher Effizienz 

…die Ansprache auch neuer Zielgruppe auf der 
rationalen Ebene, der emotionalen Ebene UND der 
Verhaltensebene 

Dreidimensionales 
Publishing > 

Erfolgreiche Publishingprodukte der Zukunft erfordern. . . 

…die umfassende Zielgruppenansprache über die für  
die Zielgruppe in den verschiedenen 
Nutzungssituationen relevanten Kanäle 

Multichannel 
Publishing > 

…die Erzielung einer „Minimum Effective Frequency“  
bei der Zielgruppe 

Integriertes 
Publishing > 



2 | Strategische Leitlinien:  
Wo liegen die Herausforderungen  

der Verlage? 
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Herausforderung Systemlösungen und Publishing-Dienstleistungen 

Dreidimensionales integriertes Multichannel-Publishing erfordert 
eine starke Vernetzung der eigenen Aktivitäten . . .  

Zielgruppe(n) durchdringen und einen 
möglichst hohen Budgetanteil (Zeit,  
Geld, …) beim Kunden erzielen 

 Die Entwicklung von Systemlösungen 
erfordert bereichsübergreifende 
Innovationsfähigkeit 

Ziele 

Mittels Cross Selling aufeinander auf-
bauende Systemkomponenten effizient 
vermarkten 

Die Kundenbindung erhöhen, indem ein 
Großteil der Bedürfnisse und der Wert-
schöpfungskette des Kunden abgedeckt 
und Wechselbarrieren aufgebaut werden 

Premiumpreise erzielen durch 
überlegenen Nutzwert der Gesamtlösung 

 Die Vernetzung der Komponenten zur 
gegenseitigen Vermarktung erfordert 
Arbeiten ohne Ressortegoismen 

 Die Umsetzung erfordert die fort-
laufende Abstimmung und somit hoch 
effiziente und integrierte Prozesse 
über die verschiedenen Kanäle hinweg 

 Gefordert sind hohe Qualität und 
operative Exzellenz, die nur mit der 
geeigneten Systemunterstützung 
erzielbar ist 

Herausforderungen 
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Herausforderung Systemlösungen und Publishing-Dienstleistungen 

. . . sowie die Schaffung von Freiräumen zur Bewältigung des steigenden 
Aufwands – und somit die Optimierung des Innovationsmanagements 

Steigender Aufwand durch: Optimierung durch: 

• Mehr Themen und mehr Kanäle 

• Mehr Services und mehr Angebote 

• Strategischen Integrationsbedarf zur 
Konzeption von Systemlösungen und 
Kampagnen 

• Operativen Integrationsbedarf zur 
fortlaufenden Abstimmung der 
Komponenten und Kanäle 

• Steigenden Innovationsbedarf 

• Steigerung der Effizienz mittels 
Prozessinnovation 

• Steigerung der Effizienz mittels 
organisationale Innovation 

• Hierbei insbesondere auch 
Weiterentwicklung der Management-
Methoden und –Verfahren 

• Logischer Startpunkt: Weiterentwick-
lung bzw. Implementierung eines 
systematischen Innovations-
managements 



3 | Innovationsstrategie:  
Und was bedeutet das für die 

Innovationsstrategie von Verlagen? 
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Schritte zur Entwicklung einer Innovationsstrategie 

Startpunkt Innovationsstrategie: Sieben Schritte zur aktiven 
Gestaltung einer erfolgreichen Zukunft [1] 
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Unternehmensstrategie: Festlegung der strategischen Leitlinien für den Verlag 
und für das Innovationsmanagement auf Basis eines kundenorientierten 
Geschäfts- und Selbstverständnisses! 

1 

Innovation definieren: Herbeiführung eines gemeinsamen Verständnisses zum 
Innovationsbegriff und Sicherstellung der adäquaten Behandlung von 
Innovationsinitiativen und Projekten im Tagesgeschäft! 

2 

Innovationsbedarf identifizieren und festlegen: Identifikation der Umsatz-, DB- 
und Ergebnislücke, die mit Hilfe neuer Produkte und neuer Geschäftsmodelle 
geschlossen werden soll!  
Festlegung der erforderlichen Art der Innovation! 

3 

Innovationsziele festlegen: Festlegung der wirtschaftlichen und der 
strategischen Ziele des Innovationsmanagements, ggf. auf Ebene einzelner 
Geschäftsbereiche! 

4 
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Schritte zur Entwicklung einer Innovationsstrategie 

Startpunkt Innovationsstrategie: Sieben Schritte zur aktiven 
Gestaltung einer erfolgreichen Zukunft [2] 
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Suchfelder festlegen: Festlegung der Suchfelder für neue Lösungen in Print, 
Digital und ggf. weiteren Geschäftsfeldern, Definition der Prioritäten der 
Suchfelder und klare Kommunikation zu Themen außerhalb dieser Suchfelder! 

5 

6 

Ressourcen zuordnen: Festlegung des Budgets für Innovationsprojekte und 
des nicht Projekt-gebundenen Budgets und Planung der erforderlichen 
Ressourcen ggf. inklusive offener Ressourcen! 

7 

Vorgehen planen: Bestimmung des Innovationsmodells aus den Varianten: 
Ideen und Initiativen | Entdeckung und Beobachtung | Forschung und 
Entwicklung | Inkubation | Netzwerk | Zukauf und Beteiligung! 
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Das war´s, ich hoffe es hat gefallen! 
 
Dr. Marco Olavarria 
Martin-Buber-Str. 18 
D-14163 Berlin 
Tel +49. 30. 88 03 39 4-22 
Fax +49. 30. 88 03 39 4-36 
 
marco.olavarria@kirchner-robrecht.de 
 
www.kirchner-robrecht.de 
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