Chancen nutzen —
Zukunft wagen:
Erfolgsfaktor Innovation
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Homo sapiens —
Der Spezialist furs Offene

YIS

® Sieger der Evolution

® erfahrungsoffen und
schicksalsempfindlich

® schwankend zwischen
Aggression, Dominanz
und Farsorglichkeit
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Kulturinnovation durch soziale Vererbung von
Gruppenwissen:

Die Rangordnung des GewuRten als Uberlebensgesetz

Zeichen der alten Ordnung: Zeichen der neuen Ordnung:

... wenn der Bar sich aufrichtet » delegierte Wahrnehmung als Kapitulation
vor der Komplexitat

» Aufwertung der Ressource Vertrauen

.. wenn das Herdfeuer erlischt  high trust culture statt Kultur der Kontrolle

.. wenn der Baum brennt

.. wenn die Raubkatze springt

. wenn Rauch aufsteigt Es geht immer noch um dasselbe:

.. wenn der Lehm deine * Fressen oder gefressen werden,
Spur aufzeichnet fight or flight
 In der Fast-food-Kultur heil3t das:

.. und der Regen sie verwischt Have lunch or be lunch
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Das Business ist ein Mannschaftsspiel,
In dem gemischte Qualifikationen zahlen.

Wenn eine Fuhrung nur rationale Kompetenz mitbringt,
vermissen Mitarbeiter den Herzschlag der Firmenkultur
— und Kunden den Herzschlag der Produkte.
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Emotionale Intelligenz ist Strategie der Gefuhle.

Emotionale BRLIGRNIGEEILGE

_Ingglligenz - Selbstbeherrschung und Einsatzfreude
istdle - Beharrlichkeit und Eigenmotivation
intelligente e N N I N R R

Nutzung Platz der anderen zu setzen
- Soziale Kompetenz

emotionaler
Fahigkeiten.
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Innovation ist nicht Chefsache.
Die Innovatoren sind wir.

Regierungen mussen den Weg
freigeben: Innovationsforderung,
wenn sie gelingen soll, ist Macht-
verzicht. Wer die Explosivkraft
der kreativen Kopfe flrchtet,

wird zum Innovationsbremser.

Innovation braucht, was wir haben:
Zertrimmerung der alten
Erfolgslandschaften.

Innovation braucht Wildnis.

Wo Ideentrager nicht verehrte
und geschitzte Wesen sind,
verspatet sich jede
schicksalswendende Idee.

Die Uberregulierte Gesellschatft
lahmt ihre kreativen Talente.
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Innovation

Planung verriegelt die Felder der Neugier.
Schon Kindergarten und Schule beginnen damit.
Sie planieren schopferische Energie,

um Kinder planbar zu machen. < ..

Wer unvernlnftige Gedanken e3 Ty
achtet, bremst Innovation. C D \
Wer kreatives Chaos flrchtet, 2 _
vertreibt ideenreiche Kopfe.

Wo immer mehr alte Menschen leben,
verlangsamt sich die Innovation.

Die Alten sollten vital genug sein,

um Uber ihren Schatten zu springen:
zu den Jungen hintber,

die ihre eigene Spur zeichnen wollen.
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Sportliche Nationen sind erfolgreicher.

Sportliche Firmen auch.

Brainpower braucht physische Fitness —
und umgekehrt.

Sport liefert Akut-Gratifikationen,
die den Kopf ermutigen.
Sport ist ein Stressblocker.

Sport stimuliert die Genul3fahigkeit
auf einem kurzen Umweg —
Uber Leistung.

Sportliche Manager begeistern ihr Team,
dieses Gesetz von Leistung und Genuf3
in die Welt der Kopfarbeit zu holen.

Gehirnjogging macht Teams leistungsstark.
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Sportliche Leistungskultur fiur das Management

Sport lehrt die Achtung vor Regelwerken. =, [4 0
Sport legt Barrieren zwischen Vélkern nieder.
Sport lehrt Fairness.
Sport bestraft schadliche Konsumgewohnheiten
mit Gllicksentzug. =l
Sport &dchtet Spielverderber. IS
Sport lehrt, mit Niederlagen umzugehen. "~
Sport bt Durststrecken zwischen
Leistung und Erfolg.
Sport férdert Selbsterkenntnis. B/
Sport zeigt uns Grenzen und macht uns belastbarer.

Sport verbindet Kopf- und Kérperwelten.
Sport 6ffnet Tlren zum SINN.
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Entdeckungen jenseits der Gier:
das neue Selbstbewul3tsein.

Als Kunde ist der Blrger nun noch
machtiger, als er dachte.

Der Konsumsklave von gestern
ist frei.

Nie mehr wird man ihn auf den
Schlucker, Fresser und Raffer
reduzieren kénnen.

Endlich hat er selbst die Chance,
besser mit sich umzugehen.

Der Kunde raumt auf, und
seine Konsequenz zwingt die
Verflhrer von gestern

als Betreuer an seine Seite.
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Endlich 6ffnet er sich wieder: der Himmel hinter der Ware.
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Der Kunde als begehrendes Wesen ist
ein Opfer von gestern, das als Tater
seine Gunst neu verteilt: an Partner, die
bei der Genesung helfen.

Der Nahrungsmittelkonzern wird zum
Sucht-Therapeuten. Kundenbindung
wird zur Wissenspartnerschaft.
Nahrungsmittel missen sich medizinisch
ausweisen.

Der >Verbraucher< von gestern wird
zum Trendsetter: Er mo6chte mehr als
nur Produkte. Seine Lust auf weniger
schafft neue Statusmerkmale:
>Wohlstand neu< ist das Unterlaufen
und Uberfliegen der alten Standards.
Nie mehr Punktlandung im Produk!
Weiter fliegen, klliger konsumieren.
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Globalisierung:

Neue Mitspieler, neue Gegenspieler

Globalisierung ist nicht einfach die Erweiterung
des Jagdgebietes fir die fUhrenden
Wirtschaftsméachte.

Globalisierung ist ein neues Jagdgeschehen
mit offenem Ausgang:

Rollenwechsel zwischen Jagern
und Beute werden haufiger.

Der Raubtierkapitalismus ist nicht
mehr das einzige Erfolgsmodell.

Vorspringe aus Jahrhunderten
schmilzen in Jahrzehnten.
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Wenn Asien zur neuen Weltmacht wird:

— wegen hoher Leistungsbereitschaft
(Wohlstand im Frihstadium)

— grol3er manpower

— kollektiver Vision vom Fortschritt
in der eigenen Generation

Wie bleibt Europa Mitspieler
im globalen Wettstreit?

— bei maRiger Leistungsbereitschaft
— schwindender manpower

— negativer Vision vom Abstieg
der eigenen und der nachsten Generation
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Die asiatische Chance:

Die Ungleichzeitigkeit der 6konomischen
und sozialen Standards als Motivations-
guelle fur die Aufholjagd

— Hohe Lerngeschwindigkeit: Lust auf Wohlstand

— Problemloser Zugriff auf Hochtechnologie
und ihre Produkte

— Geringe Kontrolle bei Produktpiraterie

— Zentralistische Organisation:
der Staat entscheidet

Beide Seiten profitieren:

— Hochlohnlander wegen niedriger Lohnkosten, hohem Entscheidungstempo
fur Industrieansiedlungen (,Alles aus einer Hand": die Politik entscheidet)

— Asien wegen detaillierter Einblicke in Produktionsprozesse und Technologien

— Europaische und amerikanische Fabriken als Turbo-Lektionen: 200 Jahre in zwanzig Jahren
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Asien auf Augenhohe begegnen hellst:

die Wohlstandserkrankung abschutteln.

Im Wohlstand wurden Prestige und Glick an Konsum gekoppelt.
Begehrlichkeit war die Markttugend Nummer eins.
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Im neuen Aufstieg brauchen wir
andere Tugenden:

— Mut und Ausdauer

— Fairness und Disziplin

— die Entschlossenheit, Grenzen zu sprengen
und an die Spitze zu ricken

Die neue Siegermentalitat zu fordern,
heilt fir die FUhrung:

— Unternehmenserfolg und personlichen
Erfolg zusammenfihren

— offensiv vertrauen

— grof3ztigig mit den Mitarbeitern teilen,
was wir kbnnen und wissen
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Mitspieler bleiben, statt Globalisierungsverlierer zu werden:

Eine Fuhrungsfrage.

Die simple Formel:
Wie macht man Satte hungrig?

Asien ist hungrig.

3™, - Europa blickt zuriick auf die
eigenen Spitzenleistungen und
betrauert den Wohlistandsverlust.

Der Hohenflug von gestern [ahmt
den Aufstiegsglauben von heute.

Wie also macht man Satte hungrig?

Indem man ihren Hunger
auf Speisen stimuliert, die der
© Prof. Dr. Hohler Wohlstand nicht liefern konnte.



Zu den Globalisierungspiloten gehoren:

Das geht nur mit dem neuen Hunger auf Siegergltck.

Homo sapiens ist der Sieger der Evolution geworden, \
weil er sich selbst belastet und erprobt hat,
um zu erfahren, wer er ist.

Jeder Hochleistungssportler lernt diese Lektion,
die Europa jetzt lernen mul3:

Achieve the impossible

Das Mogliche machen die andern

Stay hungry /,/’\ff/—“\ —
Sei anspruchsvoll, vor allem gegen dich selbst

Mach weiter am toten Punkt

Danach kommt die Gluckslieferung in deinem Gehirn:
Opiate, Endorphine, die Hormone, die das Herdentier zum Alphatier machen.
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Wir haben keine Wahl:

Wir missen uns aufeinander verlassen.

—Welil nichts geht ohne die andern.

—Weil niemand sein Bestes gibt
ohne unser Vertrauen.

—Weil jeder allein nur wenig Gberschaut.

—Weil das Vertrauen der andern
uns verpflichtet.

Und weil wir das Vertrauen
der andern nicht verlieren wollen.

© Prof. Dr. Hohler
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VERTRAUEN

Ohne dieses Wagnis geht nichts! N
» FUr den Saugling, fir jedes Kind und seine Lust auf Leben.
» FUr alle sozialen Beziehungen: Freundschaft und Liebe.
Eltern — Kinder.

Lehrer — Schdler.

Flhrungskrafte — Mitarbeiter — Kunden.
Politiker — Blrger.

Vertrdge und Blndnisse.

« Jede Art von Versprechen.

Ohne Vertrauen
» kein Selbstvertrauen.
* kein Mut,
die eigenen Grenzen zu verschieben.
» kein Ansehen, keine Reputation.
» keine Autoritat.

Ohne alle diese:

* keine Visionen, keine Zukunftsentwurfe.
* keine Zukunft.

© Prof. Dr. Hohler



