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«Wenn ich meine Kunden gefragt hatte,
was sie wollen, hétten sie gesagt «schnellere
Pferde», meinte einst Henry Ford, der Erfinder
des industriellen Autobaus. Auch der Apple-
Grinder Steve Jobs hielt nicht viel davon,
seine Kunden nach ihren Produktwiinschen
zu fragen. Er war der festen Uberzeugung,
dass er selbst besser wisste, was seine
Kunden haben wollen. Wer etwas komplett
Neues erfindet, wie das Ford-T-Modell oder
das iPhone, liegt mit dieser Einschdtzung si-
cher nicht falsch. Unternehmen, die sich aber
in ihrem Markt mit hunderten von vergleich-
baren Produkten behaupten miissen, kénnen
sich eine solche Ignoranz nicht leisten.

Allerdings geht es weniger darum, was
Kunden wollen, als vielmehr um das, was
Kunden brauchen. Kunden kaufen ndmlich
Produkte und Dienstleistungen, weil sie einen
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kaufen, sondern sie wiinschen sich saubere
und gesunde Zihne. Gibe es einen einfa-
cheren, bequemeren und billigeren Weg zu
gesunden und blitzblanken Zdhnen als den
Einsatz einer Zahnbirste, die Menschen
wiirden ihn zweifellos nutzen.

TRISA als ein Unternehmen in hart um-
kdampften Markten muss sich also immer
wieder fragen, welchen Nutzen sich die
Kunden von ihren Produkten versprechen.
Dabei geniigt es nicht, da gehe ich mit Henry
Ford und Steve Jobs einig, seine Kunden ein-

fach danach zu fragen. Wir missen uns viel-
mehr in die personliche Lage der Kunden hin-
einversetzen und regelrecht lernen, in «ihrem
Kopf spazieren zu gehen». Wie das spiele-
risch, sowohl fiir externe wie auch fiir interne
Kunden, umgesetzt werden kann, erfihrt die
TRISA-Filhrungsmannschaft in der nachsten
Fihrungsschulung im Mérz 2016. Ich freue
mich schon machtig darauf.

Urs Prantel, Coach
TRISA-Fiihrungsschulung 2016
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Noch wenige Tage — und wir stehen an der Schwel-
le zu 2016. Auch wir blicken kurz zuriick. Fast ein
Jahr lang hat uns das «TRISA-Spirit-Mannchen>
aufdem Cover dieser Ausgabe begleitet und neue
Erkenntnisse zu «erfolgreicher Selbstfihrung»
‘vermittelt. Auf der Panoramaseite im Mittelteil

haben wir das Wichtigste zusammengefasst.
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