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Was fiir ein schones Wortspiel! Natlrlich wollen
wir die Zusammenarbeit zwischen Bereichen -
zum Beispiel dem Vertrieb und anderen Funkti-
onen — nicht,zerschnitten” sehen. Vielmehr
traumen wir von kooperativer Zusammenarbeit
uber Bereichsgrenzen hinweg.

Spitestens, wenn der Kunde ins Spiel kommt, sollten alle re-
levanten Mitarbeiter an einem Strang ziehen, um Nutzen fiir
den Kunden zu schaffen. Das ist in der Praxis alles andere als
trivial. Schnittstellen und deren Uberwindung sind an-
spruchsvoll, weil die Hintergriinde komplex sind und oft un-
terschétzt werden. Die Zusammenarbeit zwischen Funktions-
bereichen wird durch verschiedene Barrieren behindert. Je
besser man die Grenzen kennt und sich ihnen aktiv widmet,
desto erfolgreicher wird man zusammenarbeiten. Beispiele:
Réaumliche Distanzen: Physische Nahe erleichtert die Zu-
sammenarbeit der verschiedenen Bereiche, Entfernung er-
schwert sie. In den letzten Jahren wurde propagiert, dass neue
Informations- und Kommunikationstechnologien rdumliche
Distanzen tiberbriicken und physische Treffen gar ersetzen
kénnten. Ich halte das fir eine Illusion. Technologien erginzen
die Kommunikation und bieten gerade bei grofien Distanzen
kostengtinstige Wege, regelmiflig kommunizieren zu kénnen.
Wer jedoch echte Zusammenarbeit férdern will, muss dafiir
sorgen, dass die Menschen sich personlich begegnen.
Unterschiedliche Denkwelten: Mitarbeiter aus unter-
schiedlichen Funktionsbereichen eines Unternehmens unter-
scheiden sich haufig auch beziiglich ihrer Denkwelten. Dazu
gehoren Unterschiede beziiglich bestimmter Priferenzen
(zum Beispiel Kunden, Finanzzahlen, Produkte), Vokabular
(Fachausdriicke), Personlichkeiten (analytisch oder bezie-
hungsorientiert), Zeithorizonte (kurzfristig oder langfristig)
oder Ausbildungsniveau (Akademiker, Handwerker). Diese
erschweren die Zusammenarbeit auf vielfiltige Weise und sie
wirken nicht selten im Hintergrund. Wer trotzdem gut zu-
sammen arbeiten mochte, muss diese Aspekte verstehen und

akzeptieren.
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Organisation: Schnittstellen entstehen durch Arbeitsteilung.
Die Unternehmensstruktur definiert die Schnittstellen zwi-
schen Bereichen im Rahmen der Aufbauorganisation. Organi-
satorische Barrieren entstehen auch durch unterschiedliche Pri-
oritdten bei der Aufgabenerfiillung und den Verantwortlichkei-
ten, also im Rahmen der Ablauforganisation. Verkaufsprozesse
(zum Beispiel fir Kundenakquise, Kundenausschépfung oder
Produktneueinfithrung) kénnen helfen, Bereichsgrenzen zu
tiberwinden. Dazu miissen diese definiert und mit klaren Ver-
antwortlichkeiten versehen werden.

Zeitliche Verfiigbarkeit: Mitarbeiter und Fiihrungskrifte
haben immer mehr Aufgaben und fiir jede Aufgabe immer we-
niger Zeit. In jeder Sitzung gibt es eine iibervolle Agenda und
kaum Zeit fir die einzelnen Punkte. So werden Prioritaten
falsch gesetzt und den Diskussionen fehlt die Tiefe.

Schnittstellen bieten also nicht nur organisatorische Her-
ausforderungen. Es lohnt sich, die Punkte zu analysieren und

mit den beteiligten Bereichen und Menschen zu lsen.
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