Stichwort ZUKUNFTS-TAUGLICHKEIT:

Die folgenden Fragen zweier international anerkannter Management-Consultants, die nach dem
(unten) erwihnten Buch (jeder fiir sich) noch einige Werke ver?uﬁt haben, kinnen uns helfen, unsere
Lukunfis-Tauglichkeit zu erhdhen/festigen. Ich rate lhnen, sich die Fragen 4 - 8 alle Viertel-
jahre einmal zu stellen. Diesen Zukunfis-Check kennen neben HAMEL- und PRAHALAD-Kunden und

meinen eigenen Seminar-Teilnehmerlnnen sowohl die Leserinnen meines Birkenbihl-Beratungs-Brie-

fes (Nr. Marz 2006) als auch die Leserlnnen meines Buches ,Birkenhihl on Management”. Da das
Buch der Autoren HAMEL und PRAHALAD (Wettlauf um die Zukunft) seit Jahren vergrif-

fen ist, wollte ich ihre brillanten Fragen ins Heute retten...

Zukunfts-Check

Heute machte ich Sie einladen, sich einige Fragen zu stellen. Ich habe sie
einem inzwischen vergriffenen Buch enfnommen. Es enthalt sehr hilfreiche
DenkanstoBe, v.a. jene wichtigen Fragen, die ich lhnen jetzt vorstellen
mache: Versuchen Sie so ehrlich wie maglich zu beantworten.

1. Wieviel Prozent lhrer Arbeitszeit widmen Sie der Zukunft?
Nicht Ihrer persanlichen kleinen Zukunft, sondern der Zukunft
unseres Landes, der Gesellschaft usw.? Wieviel Prozent lhrer
Leit verbringen Sie damit, Gber die groBe Zukuntt, die langerfistige
Zukunft nachzudenken?

2. Wieviel Prozent dieser Zeit, die Sie gerade aufgeschrieben haben,
verbringen Sie mit Uberlegungen, welche (konkreten) Veriin-
derungen in 5 bis 10 Jahren in der Gesellschaft, in lhrer
Branche, eintreten kinnten?

3. Wieviel Prozent jener Zeit verhringen Sie mit emsthafier Recher-
che {also nicht nur selber im eigenen Kopf nachdenken, was passie-
ren konnte, sondern mit emsthafter Recherche), d.h. also z.B. dem
Lesen gewisser Zeitschriften (s. Rand) oder dem Dariiber-Sprechen
(damit Sie sehen, wie andere dariber denken)? Bitte eintragen.

Nun gilt die Formel: 1. Zahl mal 2, Zahl mal 3. Zahl (das Ergebnis sind
Prozente). Bitte errechnen Sie Ihre Antwort:

HAMEL und PRAHALAHD stellten fest: Im statistischen Durchschnitt (wobei
die Leute im Seminar in der Regel geschinte Antworten geben), liegt der
Wert der ersten Frage bei 40%, bei der zweiten bleiben in der Regel ca.
30% brig (gemeint sind 30% jener ersten 40%) und bei der dritten er-
geben sichim Schnitt noch 20% (der davor angegebenen Zahl). Wie
sieht lhr Ergebnis aus, wenn Sie die Formel anwenden (s. Rand)? .

Im Falle von 40% (bei Frage Nr. 1, oben) bleiben am Ende 2,4% des
gesamten Arbeitszeit iibrig.

Aber in den meisten Fillen sind es weniger als 1% der Zeit, die Men-
schen sich mitihrer eigenen Zukunft befussen. Hierzu sagte Joel BARKER:

Wir sagen, dafl Sie sich diese
Fragen siellen sollien. Man
konte auch sagen: Sind Sie
bereit, SICH diesen Fragen zu
stellen?? Ubrigens lohnt es
sich, zu versuchen, dieses
Buch gebraucht zv erwerben
oder ersteigern bzw. esin
einer Bidliothek auszuleihen.
Es ist zwar schon 10 Jahre ali,
war seiner Zeit aber derma-
fien weit voraus, daB es heute
noch exirem hilfreich sein
kann, fiir alle, die sich fiir die
Lukunft wirklich ,gut aufstel-
len” wollen.

RECHERCHE:

In Devtschland kénnten das
ZEITSCHRIFTEN wie PM oder
bdw (Bild der Wissenschaft)
sein, oder die deutsche Aus-
gabe von TECHNOLOGY-Re-
view (des M.LT.). Auch die
Wochenendausgaben der TA-
GESZEITUNGEN enthalten oft in-
teressante Berichte iber Neues
aus der Welt der Forschung...
Falls Sie sich eben gedriickt ha-
ben, bitte spiitestens jetzt er-
rechnen, vieviel % lhrer Arbeits-
zeit fiir die Zukunft Ghrigbleiben
(und oben eintragen)



Nachdem wir den Rest unseres Lebens in der Zu-
kunft verbringen, sollten wir uns intensiv mit ihr
befassen.

Wenn Sie diese ersten drei Fragen beantwortet haben, mdchten Sie sich
vielleicht die folgenden Fragen der beiden Autoren (HAMEL und PRA-
HALAHD) stellen. Falls Sie selbst Kunden beraten, denken Sie zuerst an
Menschen, die lhre Kunden sind. Spiter kinnen Sie die Fragen auch h-
ren Kunden stellen, aber man sollte niemandem Fragen stellen, die man
nicht selbst beantwortet hat, also beginnen Sie auf alle Fiille mit lhrer ei-
genen Situation, einverstanden?

FRAGE 4: Welche Kunden bedienen Sie heute? Wer sind lhre Kunden heu-
te? Und wer werden lhre Kunden in 5 bis 10 Jahren sein? Kennen Sie

Ubrigens kennen manche Menschen die genave Zielgruppe nicht. lhre Zielgruppe?
So antworten z.B. viele Lehrerlnnen auf die Frage nach ihren Kunden re-
gelmiBig mit: ,Schiller.” Aber erstens werden die Kunden in zunehmenden
MaBe die Eltern sein (wie es an Privatschulen heute bereits der Fall ist). Es
ist doch eigenartig, daB zahlende Eltern zurecht als Kunden wahrgenom-
men werden, Privatschulen wachsen exponentiell. Das war vor dem zwei-
ten Weltkrieg bereits so, da haben wir auch viele Privatschulen gehabt.
Nicht zvletzt deswegen dirfte Deutschland damals weltweit Forschungs-
standort Nummer 1 gewesen sein. Wir hatten dreimal so viele Privaischu-
len wie vor 10 Jahren, Jetzt wiichstihre Zahl wieder. Und sie mijssen besser
als Regelschulen sein. Sonst nehmen ihnen die Kunden ihre Kinder weg. Die
Kinder zahlen die Rechnung nicht,

Aber auch andere Menschen wissen oft nicht, wer ihre Kunden wirklich sind
(wer de facio ihr Gehalt ihre Provisionen efc. finanziert!). Viele Mitarbei-
ter in Firmen haben den Eindruck, Sie arbeiteten nur fiir ihre Chefs oder
Chefinnen, sie erleben sich nicht wirklich als fir KundInnen tiititg seiend.
Dies war froher z.B. fijr Behdrden wahr, inzwischen sind manche aufge-
wcll]ch’r und haben gelernt, steuer-ZAHLENDE Biirgerlnnen als Kunden zu
sehen...

Manchmal kann es helfen, sich eine Frage zu stellen, die ich meinen Teil- tb-Variante: Dreh
nehmerlnnen anbiete, wenn sie Probleme damit haben, 5 - 10 v J uglqnge. re 3"
Jahre in die ZUKUNFT zu denken. Drehen wir den Spiefl um und ‘(’l‘”r ken E.'e sumll(')"J h
denken Sie 5 - 10 Jahre zuriick! Der Vergleich zwischen damals und heute 26" el?l €5 10 Johre
zeigt oft gewaligie Veriinderungen und die der nichsten 10 Jahre werden  Z9TV¢

voraussichilich mindestens ebenso viele Anderungen enthalten. Fragen Sie

sich, wer Ihre Kunden vor 10 Juhren waren? Dabei ziihlen zwei Aspekie:

1. Es kann sich der Kundenstamm selbst geiindert haben,

2. Eskann sich Ihre Einstellung gedndert haben.
FRAGE 5: Uber welche Kanile haben Sie lhre Kunden vor 10 Jahren erre-
icht, erreichenSie sie heute oder werden Sie sie in 10 Jahren erreichen?

Alsich diese Fragen das erste Mal las, gab es ein wunderbares Fallbeispiel;
wir hatten nimlich gerade den ersten Anrutheantworter (fir stolze 6.800
Mark) gekauft. So etwas finden Sie heutzutage in einem 10-Euro-Chip.



Wir hatten damals noch nicht dos Geld, ein Faxgerdt zv kaufen. Das Notwendig war das Fax ja nur,
stand an, weil unsere Kunden (groBe Firmen) inzwischen von Teletext auf yomit ynsere Kunden so mnit
Fax umgestellt hatten und uns freiberuflichen Einzelkimpfer tagtiiglich  yns kommunizieren konnten,
fragten: ,Was, Sie haben noch kein Fax?”. Also wurde es bald erworhen sie es wollten. Frage: Was ist

und dieses erste Fax war ebenfalls sehr tever (s. Rand)! heute die bevorzugte Kommu-

Frage 6: Wer sind heute Ihre Wetthewerber? Da sagten Lehrer bis ?Blfg“z%l;f{(:irg EJ:A';'&:E‘*&?;

vor kurzem gerne: ,Wir haben gofiseidank keine.” Das dndert sich in- Eax mhr haben, beginnt zu
zwischen. Frage: Wer wird Thr Wettbewerberin 5bis 10 Jahren sein?  wachsen!). Und was wird in 10

Frage 7: Wasist heute die Grundlage Ihres Wetthewerbsvorteils  Jahren sein?
(wenn Sie einen haben)? Und was wird dasin 10 Jahren sein? Viele

Menschen ruhen sich auf den Lorbeeren aus. Wissen Sie, warum die klei-

nen Frechen die Aufsteiger sind, die den GroBen das Leben schwer ma-

chen? Die Grofien haben in der Regel einen BiirokratisierungsprozeB hin-

fer sich. Die wissen, daf sie qut sind. Das wissen allerdings leider schon ein

wenig zu lange. Deshalb haben sie aufgehdrt, wirklich gut z sein. Derweil

kommen andere und sind besser. Und Besser istimmer des Guten Feind.

Frage 8: Durch welche Fertigkeit oder Faihigkeit heben Sie sich heute

ab? Man redet derzeit wenig vom sog. USP. Die Abkijrzung steht fur die

,unique selling position” (hr Alleinstellungsmerkmal). Haben Sie eins?  wgin Alleinstellungsmerkmal
Waswird lhr USPin 10 Jahren sein? Weil ich Ghrigens gerne nach mei-  (im europiiischen Marki der
nem USP gefragt werde, will ich es lhnen gerne verraten (s. Rand). Also, ~ Trainer und Mentoren) die einfo-
dasist mein Alleinstellungsmerkmal. Wasist lhres? che Tatsache, daf ich seit Jahr-

Zum Schluf dieser Frage-Serie stellen HAMEL und PRAHALAHD fes. 1o g nurietiohen weller
Wenn Fiihrungskriifte auf diese Fragen keine genauen Antworten haben 1 Themg eine exponentielle
(bzw. wenn die Antworten fir heute und in 10 Jahren relativ identisch Wachstumskurve erwarten kon-
sind) dann ist die Chance gering, daB diese Unternehmen (oder Trainer) nen, kann ich seit einiger Zeit
Markifihrer bleiben (oder werden) konnen. Egal in welchem Markt sie ~ fette Emte einfahren (wobei ich
sich bewegen, er wird sich im Laufe der nichsten 10 Jahre wahrscheinlich Stindig weiter siie und pflanze,

erheblich verindem. Dem fiigen die Autoren hinzu: ton ‘Z’:J"Ii‘o":'ni‘:ll;”'l')zI‘:’;ﬁf{g;ﬁ'ﬂh

Will man sich einen auBerordentlich hohen Anteil an  mir den Luxisleisten, in meinen
den zukiinftigen Profiten sicher, so muBl man einen j:ﬁi"'ﬁ:‘&éﬁ:‘;&ﬂ‘:&f‘g beit
auBerordentlich hohen Anteil an den entsprech-  Jahre) meine Geheimnisse allen

enden Kompetenzen besitzen. Derartige Kompeten-  Kolleglnen u verraten Selbs)
wenn jemand alles nachmachen

zen sind kein Gottesgeschenk, sondern beruhen aut  wirde, so bin ich doch, biser
der gleichmdBigen beharrlichen Anhéufung infellek-  oder sie so weit wre, schon

. wieder einige Kilometer weiter.

tuellen Kapitals. Und umgekehrt: Viele Kollegn-
Die Zeiten in denen die meisten Menschen ihren Lebensunterhalt mit der ".e"hW°:'e" ".'t‘h'i]"e:ir“c}e"' ‘i"be'l
Arheit ihrer Muske lkraft bestreiten konnten, sind unwiederruflich vorbei. g:mﬁnl:lfdﬁclh%hfel:l W?éssore
. . . . 0 . '
Diese Art von Jobs sind inzwischen auf 25 - 15% aller Jobs (in den euro- in) 5 Jah k

h a Jut - (oderin) 5 Jahren. Man erkennt
piischen Lindem) gesunken. Das einzige, was uns mit Sicherheit erfolg- e 7.8. daran, daf sie nicht wol-
reich in die Zukunft bringt, ist intellektvelles Kapital. Gleichzeitig ist len, dafi aufgezeichnet wird.

dies enorm demokratisch.

Ein wichtiger Zukunftsforscher, Alvin TOFFLER, betont in seinen weitgehend
vergrifienen Biichern (z.B. die Zukunftschance): Das erste Merkmal, das
einem Individuum einst Macht verlieh, war korperliche Kraft. Spiter



konnten Menschen mit Geld es sich leisten, Leute anzuhever, deren kr-
perliche Kraft sie beschitzte bzw. fiir sie ,arbeitete” {z.B. in dr Produktion).
Aber erst in unserer Zeit (ab Ende des 20. johrhundris) ist es erstmals in
der gesamten Menschheitsgeshichie so, daf} jeder Mensch mit Wissen
nd oder gewissen (geistigen) Fertigkeiten, Maglichkeiten zu grofem
persnlichen Erfolg hat. Heute kann ein Kind aus den Slums, ein Behinder-
ter, eine Frau (und andere, friher benachteiligte Menschengruppen) durch
Wissen redssieren. In Zeiten des internet merkt der Kiufer nicht, wessen Wis-
sen er erwirbt. So konnen , Unterpriviligierte” in den Drittweltldndern mit
Wissen (2.B. als Computer-Spezialisten bzw. in Call-Centers) Service-Leis-
gungen allen anbieten, die kaufen/buchen/anhevem wollen. Oft haben
die Endkunden keine Ahnung, wo die freundliche Stimme am anderen
Ende der Leitung in Wirklichkeit ,sitzt”. Manche der erfolgreichsten Com-
puterprogramme (bzw. elektronischen Spiele) wurden von Jugendlichen
aus Problem-Zonen ihrer Gese llschaften entwickel, die in frihreren Jahr-
hunderten auBer ihrer Muskelkraft nichts ,vermarkten” konnten. Heute
kann jede/r mitspielen, der bereit ist, sich KOMPETENZEN anzueignen und
genau dos meinen HAMEL und PRAHALAD. Die Frage ist nur:

Wieviel geistige Kompetenz (= Maglichkeiten fir zukiinftigen
Profit’) ist man tatstichlich zu erwerben bereit?



