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Tradition oder Innovation?

rinnern Sie sich noch an den Marktstart des ers-
Eten iPhones in 20072 Damals bestimmten seit

Jahren Blackberry und Nokia den Markt. Kaum
jemand konnte sich vorstellen, dass der Thron dieser
unbestrittenen Marktfithrer jemals wackeln wiirde. Man
habe das bessere HMI und einen klaren technologischen
Vorsprung, so die Uberzeugung bei Nokia, kénne sich
folglich zuriicklehnen und abwarten. Eine folgenschwere
Fehleinschétzung, wie wir heute wissen.

Auch Tesla wurde lange beldchelt und wiederholt der
drohende Untergang bescheinigt. Marktexperten tradi-
tioneller Autokonzerne sahen die eigenen Produktstrate-
gien klar im Vorteil und haben iiber Jahre hinweg Besitz-
standswahrung betrieben. Mittlerweile steht eine Reihe
chinesischer Hersteller in den Startléchern und riittelt an
der bestehenden Marktverteilung. Deren Geheimnis: eine
attraktive Mischung aus Innovation, Preisvorteilen und
konkurrenzfihiger Qualitit. Das Zaudern und Zdgern
der Traditionalisten racht sich mittlerweile immer mehr.

Denkfallen lauern

Selbst die Psychologie dahinter ist heute entschliisselt:
man sehe sich ,self serving bias®, ,,status quo bias“ und
andere an. Mit diesem Wissen kénnte man den lauern-
den Denkfallen entgehen, doch das Gegenteil ist verbrei-
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tet. Die meisten Executives, Manager und Experten sind
geiibt darin, sich auf dem Markt umzusehen und dann
genau zu wissen, was nicht geht. Nur wenige sind gut
darin, Stromungen und Trends frithzeitig aufzunehmen
und in ihren eigenen Produktkonzepten widerzuspie-
geln. Doch genau das zeichnet Innovationsfithrer aus.

Wer also vorne mitspielen will, ist gut beraten, sich klar

zu machen, wie das geht:

e Tradition spielt keine Rolle: Das grofite Hindernis
fir Innovation ist das illusiondre Festhalten an Be-
wihrtem, auch wenn es nicht in die Zukunft trigt.
Hier hilft nur das konsequente Abschneiden solcher
Zopfe.

e Ziele setzen und handeln: Es gib keine stirkere
Motivation als emotionalisierende Ziele, auf die mit
aller Kraft hingearbeitet wird. In vielen Unternehmen
sind Ziele jedoch hoch volatil und das Handeln wenig
darauf ausgerichtet.

e Die Kunden begeistern: Dazu gehort ein Produkt,
das die Kunde wollen, eine Geschichte, die Emotio-
nen weckt, und ein charismatischer Auftritt.

Sie mochten es vermeiden, wie Nokia zu enden? Dann

packen Sie entschlossen an und lassen Sie sich nicht

beirren. Es geht dabei um nicht weniger als Thre

Zukunftsfahigkeit. (na) °
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