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WARUM DIE HOTELLERIE JETZT HALTUNG ZEIGEN MUSS

VOM CHECK-IN ZUM
JUST CAUSE




Lukas, General Director, hat eine anstrengende Saison hinter sich. Sein per-
sonlicher Erschopfungsindex — gemessen von seiner tragbaren Gesundheits-
Kl - liegt seit Tagen Uber 88 Prozent. Pulsdaten, Schlafzyklen und Stimmfre-
quenz geben ein klares Signal: Er braucht dringend Erholung.

Noch bevor Lukas Uberhaupt tber Urlaub nachdenkt, wird dieser schon orga-
nisiert. Das System sucht und bucht ein Angebot, das exakt zu seinen Vorlie-
ben, Vitalwerten und freien Terminen passt: eine abgelegene Berghutte mit
Wellnessbereich, regionaler Gourmetkiche und Wanderwegen direkt vor der
Tur. WLAN gibt es nur in der Lobby — absichtlich, um digitale Pausen zu for-
dern.

Zur optimalen Zeit holt ihn ein autonomer Helikopter vom Hafen ab und bringt
ihn direkt in die Alpen. Kein Check-in-Schalter, keine Formulare, keine Warte-
zeiten. Stattdessen wird er mit einer heil3en Krauterinfusion und einem frisch
gebackenen Sauerteigbrot empfangen - Lukas’ Lieblingsduft. Sein Zimmer ist
vorbereitet, mit Panoramablick auf die verschneiten Gipfel und einer privaten
Sauna.

Auch die Tage vor Ort sind bereits perfekt abgestimmt: ein Termin im Thermal-
bad, ein Abend mit traditioneller Musik, dazwischen gentgend Zeitfenster flr
lange Spaziergange und ungestortes Lesen am Kamin. Alles, was organisato-
risch notig ware — Gasteregistrierung, Zahlung, Feedback - lauft unsichtbar im
Hintergrund.

Drei Tage spater zeigt Lukas’ Erholungsanzeige 100 Prozent. Er musste nichts
planen, nichts entscheiden — nur ankommen und genief3en.

Was heute noch futuristisch klingt, ist technisch langst méglich

Viele der Szenarien, die in der Geschichte von Lukas beschrieben werden,
lassen sich heute bereits umsetzen. Nicht in finf oder zehn Jahren. Jetzt.

Die Technologie ist da. Kl, Automatisierung, smarte Systeme, Datenvernet-
zung. All das steht bereit. Es scheitert nicht an der Technik. Es scheitert an Bu-
rokratie, an gesetzlichen Vorgaben und an alten Denkstrukturen.

Die zentrale Frage ist nicht mehr, was moglich ist. Sondern, was wir zulassen.
Wo wir Freirdume schaffen. Und ob wir bereit sind, bestehende Ablaufe und
Uberzeugungen zu hinterfragen.

Wer heute beginnt, seine Kultur fur echten Wandel zu 6ffnen, wird morgen
nicht Uberrollt, sondern fuhrt.
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Esist 5 vor 12

Schlie3en Sie kurz die Augen und denken Sie an lhren Check-in-Prozess. Mis-
sen Gaste noch ein Formular ausfillen. Wird der Meldeschein noch handisch
unterschrieben. Muss jemand an der Rezeption tippen, scannen, bestatigen.

Wenn Sie diese Fragen mit Ja beantworten, dann ist es héchste Zeit zu han-
deln.

Wir stehen am Anfang eines neuen Zeitalters. Der Wandel, der sich gerade
vollzieht, ist kein Trend. Er ist eine grundlegende Veranderung, wie Gaste den-
ken, buchen, reisen und wie sie betreut werden wollen. Was wir sehen, ist der
Beginn des Agenten-Zeitalters. Systeme, die nicht nur reagieren, sondern pro-
aktiv handeln.

Technologien wie kunstliche Intelligenz, Automatisierung oder smarte Vernet-
zung sind nicht mehr Spielerei. Sie sind bereits heute fester Bestandteil im All-
tag lhrer Gaste. Wer denkt, dass Hotellerie davon ausgenommen bleibt,
macht denselben Fehler wie einst ein grof3er Name der Unterhaltungsbranche.

Blockbuster hatte die Chance, Netflix zu kaufen. Sie haben es nicht getan.
Der Rest ist Geschichte.

Im Jahr 2000 war Blockbuster Marktflihrer im Verleih von Videokassetten und
DVDs. Tausende Filialen, Millionen Kundinnen und Kunden, ein scheinbar stabi-
les Geschaftsmodell. In dem Jahr bat ein kleines Startup namens Netflix um
ein Gesprach. Die Grunder wollten ihre Firma an Blockbuster verkaufen. Fur
50 Millionen Dollar.

Blockbuster lehnte ab. Man glaubte nicht daran, dass Menschen Filme per
Post oder spater Uber das Internet schauen wollten. Das Geschaftsmodell
war zu festgefahren. Zu sehr auf das Hier und Jetzt konzentriert. Man dachte,
es wirde immer so weiterlaufen.

Netflix dagegen baute weiter an einer neuen Idee. Einer Idee, die sich nicht an
dem orientierte, was war, sondern an dem, was moglich sein kénnte. Statt
Ausleihen in der Filiale setzte man auf digitale Empfehlungssysteme, nutzer-
basierte Abonnements und schlief3lich auf Streaming.

Heute existiert Blockbuster nur noch als Erinnerung. Netflix dagegen ist eines
der erfolgreichsten Medienunternehmen der Welt.

Was kénnen wir daraus lernen

Blockbuster hatte nicht das falsche Produkt. Sie hatten die falsche Haltung.
Sie sahen den Wandel, aber sie wollten ihn nicht mitgehen.
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Netflix hat den Wandel nicht nur akzeptiert. Sie haben ihn zur Kultur gemacht.
Veranderung war kein Ausnahmezustand. Sie war Teil der Identitat.

Wenn wir ehrlich sind, wissen wir: Die Technik, die wir brauchen, ist in vielen
Hotels bereits vorhanden. Die Frage ist nicht, ob wir digitalisieren. Sondern, ob
unsere Kultur bereit ist, sich zu verandern.

Wie sieht die Hotellerie der Zukunft aus

Was mussen wir als Gastgeberinnen und Gastgeber leisten in einer voll digita-
len Welt. Was bleibt vom persdnlichen Service, wenn vieles automatisiert ist.
Was wird wichtiger. Was wird Uberflissig. Welche Haltung pragt unser Haus.

Diese Fragen kann uns kein System beantworten. Sie mussen wir selbst stel-
len. Und gemeinsam mit unserem Team beantworten.

Denken in unendlichen Spielen

Viele Unternehmen agieren, als ware Wirtschaft ein Spiel mit festen Regeln,
klaren Zielen und definierten Gegnern. Wer schneller wachst, mehr verkauft
oder gro3ere Marktanteile gewinnt, hat gewonnen. Das Problem daran: Die-
ses Spiel endet nie. Und es verandert sich standig.

Der Autor Simon Sinek unterscheidet deshalb zwischen zwei Spielarten: dem
endlichen Spiel, in dem es Gewinner und Verlierer gibt — und dem unendlichen
Spiel, in dem das Ziel nicht ist, zu gewinnen, sondern im Spiel zu bleiben.

In einem endlichen Spiel kann man sagen: Wir wollen Marktfihrer werden. In
einem unendlichen Spiel fragt man sich: Wofur stehen wir? Und wie bleiben
wir auch morgen noch relevant - selbst wenn sich alles um uns herum veran-
dert?

Wer in einem unendlichen Spiel mitspielt — wie zum Beispiel in der Hotellerie
oder der Technologiebranche — braucht ein starkes Warum. Ein Ziel, das nicht
mit dem Erreichen eines bestimmten Umsatzes endet, sondern dauerhaft Ori-
entierung gibt. Genau daflr ist der Just Cause gedacht.

Unser eigener Just Cause lautet:
5-Sterne-Erlebnisse fir mehr Menschen auf der Welt zugénglich machen.

Wir bauen Hotelsoftware. Aber unser Warum geht Gber Software hinaus. Es
geht darum, Exzellenz in der Hotellerie verfligbar zu machen - fir mehr Men-
schen, nicht nur fur eine kleine Zielgruppe.

Heute ist Software ein zentraler Hebel daflr. Sie hilft dabei, effizienter zu ar-
beiten, besser zu kommunizieren und operative Exzellenz auch in kleineren
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Betrieben moglich zu machen. Aber niemand weif3, wie Software in zehn Jah-
ren aussehen wird. Vielleicht verschwindet sie sogar ganz aus der sichtbaren
Oberflache. Was bleibt, ist unser Warum.

Und genau deshalb ist unser Just Cause kein Produktversprechen. Sondern
eine langfristige Verpflichtung.

Warum brauchen wir heute mehr denn je ein starkes Warum

In einer Welt, in der sich Technologie, Kundenverhalten und Rahmenbedingun-
gen standig verandern, brauchen Unternehmen eine Konstante. Etwas, das
nicht jedes Jahr neu definiert werden muss. Etwas, das Orientierung gibt -
auch dann, wenn der Weg noch unklar ist.

Simon Sinek nennt dieses Element den Just Cause. Eine langfristige, positive
Vision davon, wie wir die Welt durch unsere Arbeit ein kleines Stlick besser
machen wollen. Nicht als Werbespruch, sondern als innerer Kompass. Ein Just
Cause beantwortet nicht, was wir tun, sondern wofur wir es tun — unabhangig
von Produkten, Kanalen oder Technik.

Ein bekanntes Beispiel ist Google. Der Just Cause des Unternehmens lautet:

»Die Informationen der Welt zu organisieren und sie allgemein zugénglich
und nutzbar zu machen.”

Das ist keine Produktbeschreibung. Es ist ein klares Versprechen — an Nutze-
rinnen, an Mitarbeiter, an die Gesellschaft. Jede Entscheidung, jede Innova-
tion, jeder neue Dienst wird daran gemessen.

Auch fur Hotels kann so ein Kompass entscheidend sein. Ein Just Cause
konnte lauten:

»Wir schaffen Orte, an denen Menschen einander begegnen, Kulturen sich
verbinden und unsere eigene Geschichte weitergeschrieben wird - gemein-
sam mit unseren Gasten.“

Es geht nicht darum, was genau im Angebot steckt - sondern darum, warum
es dieses Hotel gibt. Das macht den Unterschied zwischen austauschbar und
einzigartig.

Der Unterschied zwischen Richtung und Strategie

Viele Betriebe setzen sich operative Ziele. Digitalisierung ist da oft ganz oben
auf der Liste. Neue Tools, optimierte Prozesse, moderne Kommunikation.
Doch ohne Richtung verliert sich all das schnell in Einzelmaf3nahmen.
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Automatisierte E-Mails, ein Check-in-Terminal oder eine neue App wirken dann
wie isolierte Baustellen - statt Teil einer Entwicklung.

Ein klar formulierter Just Cause schafft Fokus. Er hilft, aus kurzfristiger Reak-
tion eine langfristige Bewegung zu machen. Er gibt dem Team Orientierung,
auch wenn sich die technischen Maoglichkeiten standig verandern.

Warum sind manche Unternehmen erfolgreicher als andere

Warum folgen wir bestimmten Marken oder Fuhrungspersonlichkeiten mit Be-
geisterung - auch wenn ihre Produkte gar nicht besser sind als die der Konkur-
renz. Warum bauen manche Unternehmen tiefes Vertrauen auf, wahrend an-
dere sich standig rechtfertigen mussen. Und warum gelingt es nur wenigen,
dauerhaft zu inspirieren.

Mit diesen Fragen beschaftigt sich der Autor Simon Sinek in seinem Buch
»otart With Why“. Seine Antwort lautet: Erfolgreiche Organisationen begin-
nen nicht mit dem, was sie tun — sondern mit dem, warum sie es tun.

Sie starten mit dem inneren Antrieb. Mit der Uberzeugung, die hinter allem
steht. Dieses Warum zieht Menschen an, schafft Identifikation und sorgt dafur,
dass Unternehmen nicht nur wahrgenommen, sondern verstanden werden.

Um dieses Prinzip greifbar zu machen, entwickelte er ein Modell, das weltweit
in Unternehmen angewendet wird: den Golden Circle.

Der Golden Circle - ein Denkmodell mit drei Ebenen

Der Golden Circle unterscheidet drei Ebenen, die jedes Unternehmen flr sich
beantworten sollte:

- Why - Warum tun wir, was wir tun
- How - Wie tun wir es, was macht uns besonders
- What - Was tun wir konkret, was bieten wir an

Die meisten Unternehmen kommunizieren von auf3en nach innen. Sie beginnen
mit dem Produkt. Dann folgen Prozesse, vielleicht noch Werte oder Alleinstel-
lungsmerkmale. Das eigentliche Warum bleibt oft unklar - oder wird nachge-
schoben.

Doch genau dieses Warum macht den Unterschied. Es schafft Orientierung.
Es gibt Haltung. Und es macht den Weg frei fur Vertrauen - bei Gasten, Mitar-
beitenden und Partnern.
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Sinek entwickelte den Golden Circle nicht als Methode fur besseres Marke-
ting, sondern als Antwort auf die zentrale Frage, was Unternehmen langfristig
erfolgreich und bedeutsam macht.

Das Beispiel Apple
Im Buch Start With Why zeigt Sinek das Modell am Beispiel von Apple.
So kommunizieren die meisten Unternehmen:

»~Wir machen grof3artige Computer. Sie sind schon gestaltet, einfach zu be-
dienen und benutzerfreundlich. Willst du einen kaufen?*

Apple dagegen kommuniziert von innen nach auf3en:

,Bei allem, was wir tun, glauben wir daran, den Status quo herauszufordern.
Wir glauben daran, anders zu denken. Die Art, wie wir das tun, ist durch un-
sere benutzerfreundlichen, schon gestalteten Produkte. Wir machen einfach
groBartige Computer. Willst du einen kaufen?

Das Produkt bleibt gleich. Doch die Wirkung ist vollig anders. Die zweite Vari-
ante zeigt Haltung. Sie spricht nicht nur den Kopf an, sondern das Geflhl. Sie
gibt dem Unternehmen Charakter — und 6ffnet die Tur fur eine langfristige Be-
ziehung.

Apple verkauft keine Technik. Apple verkauft Uberzeugung.
Was bedeutet das fur die Hotellerie?

Auch in der Hotellerie ist es nicht entscheidend, was ein Betrieb bietet. Die
meisten Hauser haben schdne Zimmer, ein gutes Frihstlck, freundliches Per-
sonal und digitale Services. Was zahlt, ist die innere Haltung. Warum tun wir
das, was wir tun.

Ein Hotel, das nur sagt:

,Wir bieten digitalen Check-in und moderne Services bleibt funktional — aber
austauschbar.”

Ein Hotel, das sagt:

»,Wir schaffen Raume flir echte Begegnung und setzen Technologie so ein,
dass sie Menschen naherbringt zeigt eine Haltung — und stiftet Bedeutung.”

Ein Golden Circle-Beispiel aus dem Hotelkontext

Nehmen wir diesen Just Cause:
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Wir schaffen Orte, an denen Menschen einander begegnen, Kulturen sich ver-
binden und unsere eigene Geschichte weiterlebt.

Daraus ergibt sich ein stimmiger Golden Circle:

Why: Wir glauben an die Kraft der Begegnung. Unser Hotel soll ein Ort sein,
an dem Menschen voneinander lernen, sich austauschen und Teil einer leben-
digen Kultur werden.

How: Wir gestalten Raume mit Charakter, setzen auf echtes Gastgeber-Sein
und arbeiten mit regionalen Partnern. Unsere Geschichte zeigt sich im Design,
in den Menschen, in der Sprache des Hauses.

What: Wir betreiben ein Hotel mit offenen Bereichen, kulturellen Veranstaltun-
gen, regionaler Kliche und digitalen Services, die sinnvoll entlasten - ohne
den Kontakt zu verlieren.

Warum das entscheidend ist

Der Golden Circle Ubersetzt die grof3e Vision in eine gelebte Identitat. Er sorgt
daflr, dass Entscheidungen nicht willkurlich getroffen werden, sondern dem
inneren Kompass folgen. Gerade in einer Branche, die sich zwischen Digitali-
sierung und Menschlichkeit bewegt, ist diese Klarheit entscheidend.

Wer vom Warum aus denkt, bleibt relevant. Wer Haltung zeigt, baut Vertrauen
auf — und das ist die Grundlage fur echten, nachhaltigen Erfolg.

Vom grof3en Warum zur konkreten Umsetzung: OKRs

Ein inspirierender Just Cause gibt die Richtung vor. Der Golden Circle hilft, dar-
aus Haltung und Handlungsrahmen zu entwickeln. Aber damit dieser Sinn nicht
im Alltag verloren geht, braucht es ein System, das ihn in Bewegung bringt.

Hier kommen OKRs ins Spiel. Die Abkirzung steht flr Objectives and Key Re-
sults - also Ziele und Schlusselergebnisse. Urspringlich eingefuhrt bei Intel,
bekannt geworden durch Google, nutzen heute viele innovative Unternehmen
dieses einfache, aber kraftvolle System, um strategisch und fokussiert zu ar-
beiten.

OKRs beantworten eine zentrale Frage:
Was mussen wir konkret erreichen, damit wir unserem langfristigen Warum
naherkommen?
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Was OKRs auszeichnet

Ein Objective ist ein qualitatives Ziel, das motivierend und sinnstiftend formu-
liert ist. Es beschreibt, wohin wir wollen - nicht in Zahlen, sondern als klare
Absicht.

Key Results sind messbare Ergebnisse, an denen wir erkennen, ob wir das
Ziel tatsachlich erreichen. Sie sind konkret, Uberprifbar und zeitlich begrenzt.

Das Zielsystem funktioniert auf allen Ebenen: im Gesamtunternehmen, in
Teams oder sogar auf individueller Ebene. Wichtig ist, dass alle OKRs auf das
gemeinsame Warum einzahlen.

Ein Beispiel aus der Hotellerie

Stellen wir uns einen Hotelbetrieb vor, dessen Just Cause lautet:
Wir schaffen Orte, an denen Menschen einander begegnen, Kulturen sich ver-
binden und unsere eigene Geschichte weiterlebt.

Daraus konnte folgendes OKR entstehen:
Objective

- Unser Hotel wird ein Ort echter Begegnung — auch im digitalen Zeitalter.
Key Results

- 80 Prozent der Gaste nennen in der Gastebefragung Begegnung oder
Atmosphare als besonderen Wert

- Drei neue Kooperationen mit lokalen Kulturschaffenden bis Quartal-
sende

- Einfuhrung eines digitalen Gasteinfoboards mit Geschichten aus dem
Haus

- Durchschnittliche Aufenthaltsdauer im Lobbybereich steigt um 20 Pro-
zent

Dieses Zielsystem Ubersetzt den Sinn in Uberprufbare Realitat. Es macht aus
einer Vision konkrete Schritte — und sorgt dafur, dass Teams gemeinsam am
selben Ziel arbeiten.

Warum OKRs mehr sind als Zielvorgaben

Im Gegensatz zu klassischen Zielsystemen arbeiten OKRs mit Freiwilligkeit,
Transparenz und Mut zur Licke. Es geht nicht darum, jedes Ziel zu hundert
Prozent zu erfullen. Es geht darum, sich ehrgeizig auszurichten und sichtbar zu
machen, worauf es wirklich ankommt.
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Gerade in Zeiten des Wandels ist das entscheidend. Denn wenn sich Rahmen-
bedingungen schnell andern, brauchen Unternehmen Orientierung — aber auch
Flexibilitat.

OKRs bieten beides: Sie verbinden strategische Richtung mit operativer Klar-
heit. Und sie helfen Teams dabei, das eigene Handeln immer wieder auf das
gemeinsame Warum zurlickzufiihren.

Was das fiir die Hotellerie bedeutet

Auch in Hotels kann das Prinzip enorm helfen. Denn oft ist der Alltag getrieben
von operativen Zwangen. Gastewinsche, Personalmangel, saisonale Schwan-
kungen - all das lenkt ab vom grof3en Bild.

OKRs holen das grof3e Bild zurlick in den Alltag. Sie helfen Teams, nicht nur zu
reagieren, sondern aktiv an etwas zu arbeiten, das gro3er ist als das Tagesge-
schaft.

Und sie zeigen: Digitalisierung ist kein Selbstzweck. Sie ist dann sinnvoll,
wenn sie dazu beitragt, das zu erreichen, woflr wir als Betrieb stehen.

Strukturen, die Wandel méglich machen: Das Dual Operating System
Aber all das bringt wenig, wenn es im Alltag untergeht.

Denn das groite Hindernis flr echten Wandel ist nicht fehlende Technik oder
falsche Ideen. Es ist das System, in dem diese Ideen leben sollen. Viele Unter-
nehmen — gerade in traditionellen Branchen - sind so organisiert, dass Veran-
derung zur Ausnahme wird. Neue Ansatze mussen sich erst durch die Burokra-
tie kampfen, werden verzdgert, verwassert oder gestoppt.

Der amerikanische Change-Experte John Kotter hat genau dieses Problem er-
kannt. Und ein Modell entwickelt, das zeigt, wie Unternehmen sich gleichzeitig
stabil und beweglich organisieren kdnnen: das Dual Operating System.

Zwei Systeme - ein gemeinsames Ziel

Das klassische Betriebssystem eines Unternehmens besteht aus Hierarchien,
Abteilungen, Prozessen, Zustandigkeiten. Es sorgt fur Stabilitat, klare Verant-
wortung, Kontrolle. Und das ist wichtig - flr den Alltag, flir den Betrieb, flir
rechtliche Sicherheit.

Aber genau diese Struktur ist oft zu langsam flr echten Wandel.

Deshalb schlagt Kotter ein zweites Betriebssystem vor: ein flexibles Netz-
werk, das quer zur Hierarchie arbeitet. Dort engagieren sich Mitarbeitende
freiwillig, interdisziplinar und motiviert. Sie arbeiten an Initiativen, die auf das
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gemeinsame Warum einzahlen - ohne lange Genehmigungswege oder Silo-
denken.

Beide Systeme laufen parallel. Sie konkurrieren nicht. Sie erganzen sich.

Das klassische System halt den Betrieb am Laufen.
Das neue System bringt Bewegung hinein.

Was das fiir Hotels bedeutet

Viele Ideen zur Digitalisierung, Gastekommunikation oder Servicequalitat
scheitern nicht an der Technik. Sie scheitern daran, dass niemand sich zustan-
dig fuhlt. Oder dass der Impuls in der internen Struktur versickert.

Ein Dual Operating System kann genau das verhindern.

Es schafft Raum fur Mitdenken, fur Mitgestalten, fir echtes Engagement. Nicht
als Top-down-Projekt, sondern als Bewegung von innen. Es bringt die Men-
schen ins Spiel, die wirklich etwas verandern wollen. Und es gibt ihnen die
Freiheit, zu handeln.

Freiwilligkeit statt Anordnung

Kotter betont, dass Wandel nicht per Anweisung entsteht. Sondern durch
Sinn, Verbindung und Freiraum. Deshalb funktioniert das zweite Betriebssys-
tem nicht mit Stellenbeschreibungen oder Zielvereinbarungen — sondern mit
Freiwilligkeit.

Wer an etwas mitarbeitet, das dem eigenen Warum entspricht, braucht keine
Kontrolle. Sondern Gelegenheit.

Ein Hotel, das eine Kultur des Mitgestaltens aufbaut, wird nicht nur effizienter.
Es wird menschlicher. Und anpassungsfahiger. Genau das ist die Vorausset-
zung, um im unendlichen Spiel relevant zu bleiben.

Veranderung als Normalzustand

Das Dual Operating System hilft, Wandel nicht als Ausnahme, sondern als Teil
der Kultur zu begreifen. Es erlaubt dem Unternehmen, gleichzeitig stabil und
beweglich zu sein. Und es stellt sicher, dass der Just Cause, der Golden
Circle und die OKRs nicht auf dem Flipchart enden — sondern im Alltag wirken.

Denn Transformation ist kein Projekt. Sie ist ein Zustand.

Und wer sich darauf einstellt, ist bereit fur alles, was kommt.
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Digitalisierung ist kein Projekt - sie ist eine Haltung

Wer heute von Digitalisierung spricht, sollte nicht zuerst an Technik denken.
Sondern an Menschen, an Kultur, an Sinn. Denn der wahre Wandel beginnt
nicht mit Software, sondern mit der Frage, warum wir Uberhaupt verandern
wollen.

Ein klarer Just Cause gibt Richtung. Der Golden Circle bringt diese Haltung ins
tagliche Handeln. OKRs helfen dabei, fokussiert an den Dingen zu arbeiten,
die wirklich zahlen. Und das Dual Operating System schafft die strukturelle
Grundlage, damit Veranderung nicht behindert, sondern getragen wird.

All das zeigt: Digitalisierung ist kein Ziel. Sondern ein Werkzeug, um das zu er-
reichen, was uns wichtig ist.

Die zentrale Frage lautet also nicht:
Wie viel Technik braucht unser Betrieb?

Sondern:
Wofiir setzen wir sie ein?

Und noch wichtiger:
Was bleibt, wenn alles Technische austauschbar geworden ist?

Die Antwort darauf kennt kein System. Sie liegt in der Kultur, die wir heute ge-
stalten.
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