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ie meisten Start-ups

kennen so etwas nicht:

historisch ~ gewachsene

Prozesse. Denn sie haben

keine. Bei Mitarbeitern in
etablierten Unternehmen ist das anders.
Feste Verfahren und Vorgehensweisen
bestimmen vielfach den operativen All-
tag. Best-Practice heifSt das neudeutsche
Wort dafiir. Dabei setzt das Erfolgsre-
zept Best Practice bei den Erfahrungen
der Vergangenheit an und nicht bei dem,
was gerade Start-Ups erreichen wollen:
mit neuen Ideen Menschen und Kunden
begeistern und das Heute und Morgen
anders gestalten.

Best-Practice hort dann auch selten an
der Biirotiir auf. Die meisten Menschen
leben das ganze Leben nach dieser Me-
thodik. Sie tun sich schwer mit Verande-
rungen und bleiben gerne bei dem, was
sie kennen. Spédtestens dann, wenn aus
einer Start-up Idee mehr wird, spétes-
tens dann wird es Zeit {iber das Thema
Verdnderung zu sprechen: wenn die Ziel-
gruppe auf Kundenseite divers und ver-
anderungsresistent ist, wenn Geschifts-
partner und / oder Kunden etablierte
Unternehmen sind, wenn Mitarbeiter ins
Unternehmen kommen, die bereits Be-
rithrung zur ,established economy” hat-
ten.

Das haben wir noch

nie so gemacht

»Das funktioniert bei uns aber nicht. Die-
se neumodischen Ideen sind doch eher
etwas fiir gro8e Konzerne:” Solche und
dhnliche Aussagen - die Passage grofSe
Konzerne kann beliebig durch etwas an-
deres ersetzt werden - sind beliebt, wenn
es um neue Ideen, neue Prozesse und
neue Produkte oder Services geht. Und
falls dann doch tiber ein Produkt, einen
Service oder ein Angebot intensiver
nachgedacht wird, dann bitte mit deut-
scher Griindlichkeit. Wahrend deutsche
Unternehmen dann Schwachstellen ana-
lysieren, Risiken bewerten und idealer-
weise den Preis optimieren, gehen ande-
re einfach auf die Uberholspur.

Die Digitalisierung soll eigentlich vor-
handene Arbeitsprozesse einfacher,
schneller, effektiver und mehr machen,
einerseits. Andererseits geht es aber
nicht nur darum, Vorhandenes zu opti-

mieren, sondern durch neue Business-
modelle und kreative Herangehens-
weisen ganz neue Mboglichkeiten zu
erschliefien.

Der Plattformgedanke a la amazon,
booking.com & Co. ist ein exzellentes
Beispiel dafiir. Ein solches Modell funk-
tioniert jedoch nicht, wenn der ohnehin
schon schlechte analoge Prozess einfach
nur 1:1 digital abgebildet wird. Verande-
rung ist angesagt.

Trigger mich und ich folge dir

Wie schaffe ich es dann als Start-up und
auch generell, meine Kunden und Part-
ner von neuen Ideen zu begeistern? Wie
bekomme ich Menschen, Kunden, Mit-
arbeiter, die nach maximaler Sicherheit
bei minimalem Einsatz streben, dazu,
sich fiir meine Produkte zu engagieren?

Fakt ist: wir alle haben letztlich unsere
Trigger, die uns zu einer Verdnderung
motivieren. Von Payback-Punkten bis
zum Sparen beim Tanken - bei genauem
Hinsehen kann jeder Mensch individuel-
le Themen erkennen, die zu einer Verén-
derung des eigenen Verhaltens gefiihrt
haben und auch laufend fiihren.

Das Iphone als Vorldufer und in der Fol-
ge das Smartphone hat wie eine Tsu-
nami-Welle unser aller Verhalten ver-
dandert - revolutioniert trifft es besser.
Offensichtlich hat dieses Produkt wie
auch die amazons dieser Welt es exzel-
lent verstanden, die menschlichen Be-
diirfnisse nach Sicherheit, Komfort und
Einfachheit exzellent zu triggern. Wer
es schafft, die richtigen Triggerpunkte
anzusprechen, der erreicht, dass Men-
schen ihr Verhalten verdandern. Das geht
soweit, dass mittlerweile viele Menschen
in Deutschland bei Online Bestellungen
zunédchst automatisch in amazon su-
chen - obwohl es vielfach auch alternati-
ve Plattformen gidbe. Das Unternehmen
hat ganz offenkundig seine Hausaufga-
ben gemacht.

Den Status Quo hinterfragen

Einer der wichtigsten Trigger-Punkte
schlechthin ist der Status-Quo bzw. das
Hinterfragen des Status-Quo. Ist das, was
wir tun, wirklich schlau? Ist das Tun an
sich schlau und sinnvoll und ist die Art
und Weise, wie wir Dinge tun, clever und
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richtig? Geht es nicht auch anders? Die-
se Fragen sollte sich jeder Mensch ohne-
hin laufend stellen. Dazu gehort eine
Menge Mut, denn wer stellt sich selbst
schon gerne solche Fragen. Das bedeutet
nédmlich letztlich, sich selbst in Frage zu
stellen. Doch nur das Infragestellen be-
wirkt, dass wir Dinge iiberdenken und
anders machen!

Auch bei neuen Angeboten durch Start-
Ups sowie bei kreativen Ideen von Mit-
arbeitern oder Kollegen geht es letztlich
immer darum, den Ist-Zustand zu hin-
terfragen. Das hat Konsequenzen. Neben
dem Eingestdndnis, dass die Art, wie die
Dinge aktuell laufen, mdéglicherweise
suboptimal ist, bedeutet diese Erkennt-
nis ndmlich auch, sich auf ein neues,
unsicheres Terrain zu begeben. Verin-
derung ist immer ein unsicheres Terrain.
Niichtern und sachlich betrachtet ist
auch der Status-Quo ein unsicheres Ter-
rain. Nur weil Dinge heute funktionieren,
bedeutet das nicht, dass sie auch morgen
erfolgreich sein werden. Wir glauben das
nur allzu gerne.

Wer das Hinterfragen des Status Quo
noch mit einem Sahnehdubchen ver-
sehen mochte, der stellt zusétzlich die
Frage nach dem Preis: welchen Preis
zahlen wir, wenn wir uns nicht veran-
dern? Welchen Preis zahlt der Kunde,
der Mitarbeiter, das Unternehmen, wenn
die Dinge so weiterlaufen wie bisher?

Angesichts der Schnelligkeit, mit der Ver-
anderung in der Welt um uns herum pas-
siert, ist die Antwort auf die letzte Frage
meist erschreckend erniichternd. Denn
sie zeigt, dass nur diejenigen erfolgreich
sind und bleiben werden, die es schaffen,
Verdnderungen mitzutragen und voran-
zugehen. Wer die eigenen Angste iiber-
windet, die Unsicherheit zur Seite legt
und Neues als Chance sieht, wird zwei-
felsohne zu den Gewinnern gehoren. Als
Start-Up, als etabliertes Unternehmen
und als Mensch. [ ]

Ulrike Winzer

Ulrike Winzer begleitet Unternehmen
und Menschen als Beraterin und
Moderatorin. Ihr neues Buch ,Stark
durch Veranderung” ist im Januar bei
BusinessVillage erschienen. Mehr
unter www.ulrikewinzer.com.
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