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„Wenn Du ein Schiff bauen willst, dann trommle nicht Männer zusammen, um Holz zu beschaffen, Aufgaben zu vergeben und die Arbeit einzuteilen, sondern lehre die Männer die Sehnsucht nach dem weiten, endlosen Meer.“


Antoine de Saint-Exupéry




Vorwort


Es fing an mit einem Austausch über das Verkaufen, über Einkaufsdruck und zwei Bier. „Du hast gerade deine Rede über kundenorientierten Umgang mit Kunden und Einkäufern gehalten. Warum schreibst du darüber kein Buch? Du hast schon ein Buch über Preisverhandlungen geschrieben. Ein neues Buch über das Thema Verkauf und Einkauf wird nicht nur spannend sein, es ist auch eine Ergänzung. Und ich bin mir sicher, viele brauchen so etwas.“


Ich schaute Wolfgang an. Keine schlechte, sogar eine gute Idee, fand ich. Eine Idee, worüber ich schon lange nachgedacht hatte, aber ich hatte einfach nicht mit dem Schreiben angefangen.


Doch es soll mehr bieten als nur das Thema des Umgangs zwischen Verkäufer und Einkäufer. Erstens sollte das Thema in das heutige Umfeld dieser Kontrahenten passen. Weil sich das Umfeld rasant schnell ändert. Digitalisierung und die damit verbundenen Organisationsanpassungen werden nämlich einen gewaltigen Einfluss haben auf die Art, wie Organisationen bzw. Unternehmen mit einander umgehen, auf die sogenannten interorganisatorischen Beziehungen. Denken Sie ja nur an die Bedeutung der Industrie 4.0, die Blockchain Technologie, die Künstliche Intelligenz, usw.


Diese Technologieentwicklungen sind nicht nur Effizienzoptimierungsprogramme, bzw. Ergänzungen der ERP und CRM Systeme. Diese Technologien ziehen eine Unternehmensstruktur- und Kulturänderung nach sich.


Die Zielgruppe dieses Buch ist damit die gleiche wie in meinem vorherigen Buch: die Führungskraft, der Manager, der Vorstand, derjenige, der nicht nur die Grundprinzipien von Unternehmen und Organisation aus Erfahrung und die schon existierenden hunderttausenden Bücher über dieses Thema kennt.


Primär ist dieses Buch für diejenigen bestimmt, die Organisationen und Organisationsstrukturen beeinflussen. Dies könnte aber zu Verwirrung führen. Die Frage entsteht dann: Sollen auch Manager dieses Buch lesen? Weil Manager mit einer klaren Vorgehensweise arbeiten: sie schauen sich die Fehler von gestern an und vermeiden diese für morgen. Sie verbessern im Sinne von optimieren, weil sie der Meinung sind, dass der Erhalt des Status Quo nicht ausreicht. Aus dieser Idee heraus begründen Manager ihren Existenz. Sie verwalten das Unternehmen, sie gestalten es nicht.


Führungskräfte dagegen sind nicht nur Manager, vielmehr wollen sie das Unternehmen weiterentwickeln. Dafür stellen sie das Bestehende infrage. Sie arbeiten nicht nur im Unternehmen wie die Manager, Führungskräfte arbeiten an dem Unternehmen. Während Management in die Vergangenheit schaut, schauen Führungskräfte in die Zukunft. Manager reparieren, Führungskräfte entwickeln, sie sehen Chancen. Sie entdecken und entwickeln Möglichkeiten, die einfach aufregender sind als die aktuellen Geschäfte und versuchen diese Chancen zu benutzen. Manager sind risikomeidend, Führungskräfte sind unternehmerisch. Selbstverständlich muss die Führungskraft stets im Auge behalten, was geht und was nicht geht und nicht die Existenz des Unternehmens aufs Spiel setzen.


Obwohl Manager - und damit viele Unternehmen - darauf ausgerichtet sind, ins Gestern, das heißt nach hinten zu gucken, wäre es desto spannender, die Zukunft zu überdenken.


Und genau darum geht es in diesem Buch.


Glücklicherweise habe ich bemerkt, dass auch Manager gerne einmal führen möchten. Manager sind sich nämlich bewusst: je weiter oben in der Pyramide, desto mehr muss Führung gelebt werden. Und weiter nach oben in der Pyramide, das möchte doch jeder Manager? Deswegen ist dieses Buch auch für Manager gedacht. Ich werde die Begriffe Unternehmensführer und Manager deswegen auch beide verwenden.


Und auch für Verkäufer und Einkäufer. Ich habe nichts dagegen, wenn auch Verkäufer und Einkäufer dieses Buch lesen. Sie sind nämlich die Hauptdarsteller, wenn es um die interorganisationalen Beziehungen zwischen Unternehmen geht.


Statt es nur zu lesen, dürfen Sie selbstverständlich alle dieses Buch auch kaufen.


In meiner Laufbahn habe ich für manche Organisationen und Unternehmen gearbeitet, als Mitarbeiter, als Manager, als Interims-Manager, als Berater, als Hofnarr oder Coach. Ich habe Organisationen umstrukturiert, ich habe versucht sie zu verändern oder sie zu erhalten. Ich habe Verkaufsteams geführt, Unternehmen geführt, mich führen lassen und auch schon verführen lassen. Und ich habe unzählige Bücher gelesen. All diese Praxis- und Theorieerfahrungen haben zu diesem Buch geführt.


Das Buch besteht aus 3 Teilen. Im ersten Teil dieses Buches lesen Sie, wie Unternehmen über den Verkauf und Einkauf versuchen mit einander zusammen zu arbeiten, stattdessen aber oftmals gegen einander arbeiten. Wie dieses Zusammenarbeiten, wenn es dann wirklich einmal auftritt, sich in der Zeit entwickelt hat. Wie die Beziehung zwischen Kunden und Verkäufer zugrunde gerichtet wurde, als der Einkäufer aktiv seine dominante Einkaufsrolle übernahm. Zentral in fast jeder Beziehung zwischen Unternehmen stehen nämlich noch immer der Verkäufer und der Einkäufer.


Ich werde Ihnen verdeutlichen, warum zwischen Verkäufer und Einkäufer keine Beziehung entstehen kann, bzw. möglich ist. Obwohl eine gute Zusammenarbeit und eine respektvolle Beziehung zwischen Verkäufer und Einkäufer so wünschenswert wäre, weil diese zwei im Prinzip ja doch die wichtigsten Personen in der Beziehung zwischen Kunden und Lieferant sind, sie sind die Gallionsfiguren der Unternehmensbeziehungen.


Im folgenden Teil versuche ich Ihnen einige Einblicke in das Beziehungsprinzip zu geben. Ihnen wird klar, wie Menschen Beziehungen aufbauen, bzw. was Menschen wichtig ist. Und ich versuche Ihnen zu verdeutlichen, was passiert, wenn man über die Digitalisierung, konkret die Blockchain Technologie, die interorganisationale Beziehungen digitalisieren würde. Bedenken Sie bitte, auch, wenn die Welt digitalisiert wird, bleibt unsere menschliche Welt menschlich.


Teil 3 erzählt nicht, aber blickt in die Zukunft. In diesem Teil versuche ich Ihnen klar zu machen, dass Sie, der Manager, am Ball sind. Nicht die IT-Leute, nicht die Programmierer, sondern Sie. Sie, der Führer Ihres Unternehmens, sind nämlich verantwortlich für Digitalisierung, Entwicklung, Erneuerung und Innovation.


Ihnen ist bekannt, bzw. Ihnen sollte bekannt sein, dass Innovation, welche nicht zum Erfolg führt, keine Innovation ist, sondern ein misslungenes Projekt. Sie als Manager sind damit gefordert.


Ich versuche zu verdeutlichen, warum Sie sich überlegen sollen, dass die Technologie, die Digitalisierung, eine Hauptrolle in Ihrem Denkens und in Ihren Managementaufgaben übernehmen sollte, und wie diese Digitalisierung sich auswirkt auf Ihr Unternehmen, auf den Vertrieb, auf die Beschaffung und auf die Geschäftsleitung, also auf Sie.


Sowieso wird die Geschäftsleitung am meisten zu tun haben mit diesen Entwicklungen. Manager werden sich nicht länger hinter den Spreadsheet Tabellen und Grafiken verstecken können. Auch die ‚Mache dies, Mache das‘- Führungsmethodik wird nicht mehr reichen. - Sie reicht schon jetzt nicht mehr. - Den Managern soll es klar sein: sie sind am Ball. Ihnen soll es klar sein, falls viele Verkäufer und Einkäufer über Technologie weg saniert werden, dann muss die Führung nicht nur führen, sondern sogar wieder selbst arbeiten.


Die Zukunft wird schön werden. Doch sie braucht Hilfe. So wie Verkäufer Hilfe in Form einer Struktur und auch eines Leitfadens brauchen, um mit den Einkäufern einigermaßen zurecht zu kommen, so brauchen auch Manager gelegentlich Rat. Auch Manager sind nämlich ganz normale Menschen.


Für welche Unternehmen, für welche Organisationen ist diese Buch sinnvoll? – Lesenswert ist es sowieso, meiner Meinung nach. – Das werden die etwas größeren und großen Unternehmen und Organisationen sein. Für Ein-Personen-Unternehmen liegt der Nutzen nur darin, etwas über die harte Welt des Geschäftes zu lernen.


Aber diejenigen, die die Aufgabe haben, die Zukunft des Unternehmen zu gestalten, sodass das Unternehmen eine Zukunft hat, haben wirklich etwas davon. Nur diejenigen, die meinen, dass sich nichts ändern wird, oder die der Meinung sind, dass alles, was sich ändert, sie nicht betrifft, sollten dieses Buch bitte nicht lesen. Sie würden höchstens sagen: Wir wissen schon, so wird es nicht oder niemals sein. Dasselbe gilt für die Leute, die jetzt schon sagen, dass diese neue Technologie, Blockchain zum Beispiel, schon wieder tot ist. Nun, etwas Neues nach einer Euphorie für tot zu erklären, ist aber laut des Hype Cycle for Emerging Technologies von Gartner eine normale Entwicklung: das Wellental der Ernüchterung, auf Englisch ‚the trough of disillusionment‘.


Ich sage immer: Wissen ist eine Funktion mit den Größen Information, Erfahrung, Kompetenz und Verhalten. Oder W=f(I x EKV). Entscheidend dabei ist Verhalten (V).


Zuletzt noch ein kleiner, aber wichtiger Hinweis.


Es wäre möglich, dass ich einmal Hinweise und Empfehlungen gebe, weil ich es nicht lassen kann. Vielleicht ist das der Lehrer in mir. Bitte. Folgen Sie den Empfehlungen, den Hinweisen, welche erörtert werden, nicht blind, aber mit Weisheit.


Dieses Buch ist kein Handbuch. Dieses Buch ist geschrieben, damit Sie zum Nachdenken gefordert und gefördert werden, sodass Sie Ihre eigene Meinung bilden. Die Hinweise sind deswegen mehr als Veranschaulichung oder als Vorbild zu verstehen, weniger als Hinweise zur Nachahmung.


Sie dürfen sich eine andere Meinung bilden. Gerne.




Eine ungewöhnliche Einsicht in die Zukunft der Beziehungen


„Disruption! In jedem zweiten Satz sagt er Disruption. Wenn ich beim nächsten Redner noch einmal das Wort Disruption höre, bin ich weg!“ Mein Nachbar war deutlich irritiert. Ich nickte mit Verständnis. Auf der Bühne verabschiedete der Referent sich vom Publikum. Pause. Nach der Pause war ich der nächste Redner. Mein Thema: Wie die Digitalisierung die Kundenbeziehungen zerstört.


Gott-sei-Dank, die Suppe wird nicht so heiß gegessen, wie sie gekocht wird. Laut einer Studie sind die Auswirkungen disruptiver Innovationen relativ klein. Veränderungen kommen auch nicht als Blitz aus heiterem Himmel. Obwohl manche Manager erwarten, dass ihre Branche innerhalb der nächsten drei Jahre grundlegend von der Digitalisierung verändert werden wird und sie ihr Geschäftsmodell radikal verändern werden müssen, habe ich bisher kaum echte Erneuerungen der Unternehmensstrukturen und -kulturen gesehen.


Vielleicht bin ich sehenden Auges blind. Oder vielleicht überschätzen wir die Auswirkungen einer sogenannten disruptiven Neuentwicklung oder es sind die als Disruption gekennzeichneten Entwicklungen doch nicht so zerstörend wie gedacht. Vielleicht ist Disruption vielmehr eine sich langsam entwickelnden Veränderung statt plötzlich auftretender Zerstörung. Vielleicht aber erkennen wir es erst später oder zu spät und erfahren es deswegen als zerstörend? War zum Beispiel das Internet disruptiv oder war bzw. ist es ein sich doch ziemlich langsam entwickelnder Prozess?


Wir meinen, dass Innovationen plötzlich da sind, aber die meisten erfolgreichen Innovationen brauchen viele Jahre, manchmal Jahrzehnte, so wie das Internet, bevor sie eine wirkliche Auswirkung haben. Doch, wenn dann auf einmal dieser Wendepunkt erreicht wird, dann geht es schnell. Unser Problem aber ist, dass der genaue Zeitpunkt dieses Wendepunktes nicht vorhersagbar ist. Es gibt dafür keine Checkliste und Protokolle.


Kundenbeziehungen


Für jedes Unternehmen ein wichtiges Thema. Ein entscheidendes Thema. Jedes Unternehmen braucht Kunden. Ohne Kunden kein Unternehmen. Kunden muss man gewinnen und begeistern. Kundenbeziehungen muss man aufbauen, pflegen oder verbessern. Zufriedene Kunden reichen schon lange nicht mehr. Ich bin mir sicher, dass Sie diesen offensichtlichen Satz nicht das erste Mal von einem Verkaufsexperten als Weisheit verkündet lesen. Ich behaupte, dass ein Unternehmen erst wirklich erfolgreich ist, wenn die besseren Kunden mit diesem Unternehmen zusammenarbeiten.


Die Art und Weise, worauf Kunden mit einem Unternehmen zusammen-arbeiten, hat sich deutlich entwickelt und entwickelt sich ständig weiter. Wenn ich einmal daran zurückdenke, wie wir die Zusammenarbeit mit Kunden vor etwa dreißig oder vierzig Jahren gestalteten und ich vergleiche dies mit der Zusammenarbeitsgestaltung zum jetzigen Zeitpunkt, dann hat sich doch einiges verändert.


Genauso wird es in den kommenden Jahren sein, wenn die Optimierung der interorganisationalen Strukturen und Prozesse durch eine weit-gehende Digitalisierung eine dominante Auswirkung auf Unternehmen bzw. Organisationen haben wird.


Die Digitalisierung dieser interorganisationalen Strukturen und Prozesse ist nämlich eine logische Folge der Digitalisierung. Wir haben uns gerade einigermaßen an Interorganisatorische Systeme (IOS) gewöhnt, so wie Supply Chain Management (SCM), Collaborative Planning Forecasting and Replenishment (CPFR), Joint Business Planning (JBP), Customer Relationship Management (CRM) and Enterprise Resource Systems (ERP). Und jetzt schon klopft das nächste an die Tür. Eine Digitalisierung der interorganisatorischen Beziehungen zwischen Unternehmen über die Blockchain Technologie oder die dezentralisierte „Ledger“ Technologie. Mit dem englische Wort Ledger wird in der Buchführung das Hauptbuch gemeint.


Blockchain ist mittlerweile ein ‚Buzzword‘ geworden, so wie Industrie 4.0, Internet 4.0, Vertrieb 4.0. Die Verwendung von Buzzwörter ist manchmal nützlich. Buzzwörter verkaufen gut, insbesondere Blockchain.


Ein Beispiel: der Dinosaurier aus dem Zeitalter der analogen Photographie war lange Zeit das Schulbeispiel der große strategischen Management-Fehler. Kodak war das Unternehmen, das 1975 schon die digitale Kamera entwickelt hatte, aber nicht vermarktete, weil das Management Angst hatte, dass es den Markt für seine Filmrolle zerstören würde. Das hatte das Management wirklich gut gesehen. Die Digitalkamera bedeutete fast das Ende von Kodak.


2011 sagte die Ratingagentur Fitch, dass der Unternehmenswert Kodaks nur noch maximiert werden könnte, wenn das Unternehmen liquidiert und die Einzelteile verkauft werden. Doch am Dienstagmorgen, dem 9. Januar 2018, war Kodak 80% mehr wert als am Montagmorgen, dem 8. Januar 2018. Ist man bei Fitch dumm? Nein, Kodak hatte nur mitgeteilt, einen Blockchain zu programmieren und Kodak Coins als Kryptowährung einzuführen.


Anderes Beispiel: On-line Plc kündigt Ende 2017 eine Namenänderung an, nur eine Ankündigung. An einem Tag steigt der Unternehmenswert von On-line Blockchain Plc. um 394 %, nach einige Tagen waren die Aktien von 15p auf 134p gestiegen, also fast 800%.


Hoffentlich passiert so etwas nicht bei diesem Buch. Natürlich würde ich mich freuen, wenn dieses Buch gut gekauft wird. Besser wäre es, wenn es gut gelesen wird. Weil viel gekauft nicht immer auch gut gelesen bedeutet.


Blockchain Technologie wird eine ähnlich große, vielleicht sogar eine noch größere Auswirkung auf uns und unsere Unternehmen haben als vor 30 Jahren das Internet, damit auch auf den Umgang mit Kunden. Blockchain ist nicht nur eine schlaue Struktur der Transaktionsabwicklung; Blockchain bzw. die Dezentralisierte ‚Ledger‘ Technologie wird die heutigen interorganisationalen Verbindungen, Strukturen und Prozesse verändern, bzw. zerstören. Logischerweise wird sich dies auch auswirken auf den Beziehungen zwischen Kunden und Lieferanten.


Heutzutage sind gute Beziehungen zwischen Kunden und Lieferanten eine Seltenheit. Obwohl ich mir sicher bin, dass Sie sich sofort gedanklich fragen werden, ob das wirklich stimmt. Aber Sie werden, wenn Sie ehrlich sind, leider zustimmen müssen, dass Kunden meistens keine richtige Bindung zu den Lieferanten haben.


Oder Sie meinen, dass das so doch nicht sein kann und Sie werden zuerst reagieren mit einem „Das stimmt nicht“. Doch, stellen Sie sich einmal vor, es wäre so, dass Kunden keine Bindung zu Lieferanten haben. Fragen Sie sich dann: Warum ist das so? Warum gibt es so viele Kunden, die keine richtige Bindung zu Ihren Lieferanten haben? Eine Studie zeigte, dass 75 Prozent der Kunden keine echte Verbundenheit zu Ihren Lieferanten fühlen. In der Tat 75 Prozent!


Erstaunlich?


Ja!


Ich finde es wirklich erstaunlich, sogar peinlich. Obwohl die Kunden ganz genau wissen, was sie brauchen, ganz genau wissen, was sie wollen: nämlich einen Lieferanten, einen Partner, der passgenau liefert, wenn sie es brauchen, genau das tun, oder ein wenig mehr, was sie versprechen, und vor allem, einen Lieferanten, der die Zusammenarbeit einfach und unkompliziert macht. Ist das nicht so? Das hätten doch alle Kunden gerne.


Mir ist bewusst, Sie gehören sicherlich nicht zu diesem 75 Prozent. Sie kennen aber, da bin ich mir ebenfalls sicher, doch Unternehmen, welche zu diesen 75 Prozent gehören. Mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit haben Sie Lieferanten, welche kaum Ahnung von Ihren Bedürfnissen haben bzw. sie zeigen kaum Interesse an Ihren Wünschen. Statt dessen zeigen diese Lieferanten mehr Interesse an den eigenen Zielen.


Sie nicht, oder?


Schon vor einigen Jahren hatte ich das Gefühl, ich müsste einmal ein Buch darüber schreiben, wie und warum Unternehmen, bzw. Lieferanten und Kunden so wenig an einer echten Beziehung interessiert sind. In den letzten Jahren habe ich in meinen Vorträgen regelmäßig davon geredet. Wenn ich so eine Idee habe, dann muss ich das auch verwirklichen. Nur der Anfang, der ist das Problem. Glücklicherweise habe ich mich mit Wolfgang unterhalten.


Nun, ein Buch zu schreiben ist gar nicht so einfach. Erstens ist das Schreiben eines guten Buches nicht einfach und zweitens gilt für mich immer das Prinzip der fortschreitenden Einsichten.


Zuerst wollte ich nämlich ein Buch schreiben für Verkäufer und Einkäufer. Warum die Verkäufer und Einkäufer einander nicht verstehen, nicht verstehen wollen und sicherlich keine Lust haben, diese Situation des Nicht-Verstehens zu verbessern.


Doch je mehr ich darüber nachdachte, desto mehr sah ich ein, dass in einem Buch für Verkäufer und Einkäufer nicht eine echte Lösung zu finden ist. Wenn Sie meinen, dass Verkäufer und Einkäufer miteinander zusammenarbeiten sollten, muss ich Sie sofort einmal enttäuschen, das wird nie passieren. Diese Beiden verstehen einander nicht. Ich werde es Ihnen in diesem Buch erklären, warum das so ist. Vielleicht trägt damit dieses Buch zu einem besseren Verständnis zwischen diesen zwei Kontrahenten bei. Ihnen ist bekannt, dass diese zwei ja auch nicht ohne einander können. Verkäufer und Einkäufer sind sozusagen zum Miteinander verurteilt.


Doch je mehr ich also über die Beziehung zwischen Verkäufer und Einkäufer nachdachte, desto mehr war ich davon überzeugt, dass es niemals wirklich funktionieren wird. Verkäufer und Einkäufer haben keine wirkliche Beziehung. Der Grund ist, dass das entscheidende Vertrauen fehlt. Deswegen können sie nicht mit einander, aber sie können auch nicht ohne einander. Sie sind zu einander verurteilt. Und sie wollen auch nicht mit einander. Zumindest noch nicht. Aber was nicht ist, kann noch kommen. Weil es das Prinzip der fortschreitenden Einsichten gibt, das heißt neue Antworten auf bestehenden Fragen.


Albert Einstein sagte einmal : „The more I learn, the more I realize how much I don't know.” In der Zeit, als Albert Einstein Professor war an der Princeton Universität und er nach einer Prüfung zusammen mit einem seiner Assistenten über den Campus unterwegs waren, fragte der Assistent Einstein: „Professor Einstein, ich habe eine Frage. Ich habe festgestellt, diese Prüfung war identisch mit der Prüfung, welche Sie im vorherigen Jahr gemacht haben. Alle Aufgaben waren identisch.“


„Das stimmt,“ antwortete Einstein. „Das haben Sie korrekt bemerkt. Die Fragen waren identisch. Nur dieses Jahr sind die Antworten anders.“


Jetzt kann ich mir vorstellen, dass Sie vielleicht doch ein seltsames Gefühl bekommen. Wieso können die Antworten sich ändern, wenn die Frage die gleiche ist? Für mich ist so etwas völlig normal und verständlich. Vielleicht hat das damit zu tun, dass ich Niederländer bin. Wir sind daran gewöhnt, flexibel mit den Antworten auf Fragen zu sein. Dieses Vorgehen, die Flexibilität des Reagierens auf sich ändernde Situationen, ist für uns eine Selbstverständlichkeit. Deswegen sind die richtigen Antworten häufig ungleich. Vielleicht erklärt sich daraus auch, dass wir Holländer als unkompliziert bekannt sind und offen sind für Erneuerungen und Innovationen. Nicht umsonst fassen manche Innovationen in den Niederlanden schnellstens Fuß.


– Heißt aber nicht, dass sie auch erfolgreich werden. Aber das nur am Rande. –


Doch diese Offenheit hat auch ihre Schattenseite. Fragt man zum Beispiel einen Deutschen nach den weniger positiven Erfahrungen mit den Holländern, wird gerne der in deutschen Augen etwas zu flexible Umgang mit Planungen genannt. Aus einem „Abgemacht“ kann am nächsten Tag aufgrund neuer Erkenntnissen ein “Wir machen es doch anders” werden. Eine solche Änderungsgeschwindigkeit ist für manche Deutsche schwer zu verdauen.


In den Niederlanden steht das gemeinsame Ziel im Vordergrund. Man macht einen nicht sonderlich detaillierten Plan und legt los. Ob es dabei links herum oder rechts herum geht, ist zweitrangig. Hauptsache, das Ziel wird erreicht. Gewinnt man unterwegs neue Erkenntnisse, wird der grobe Plan einfach abgeändert. Flexibilität und regelmäßige Rücksprache ermöglichen ein schnelles Reagieren auf Veränderungen. Das ist fortschreitende Einsicht. Eine Gesetzmäßigkeit, die auf unsere lange Geschichte als Handelsnation zurückzuführen ist.


Als wir Holländer vor einigen Jahrhunderten auf Handelsmission gingen, zum Beispiel in den Fernen Osten, konnte alles Mögliche passieren. Alles konnte und alles sollte man erwarten, Stürme, Hunger, Durst, aber auch einmal aggressivere Handelspartner bzw. Kannibalen. Dann musste man schnell reagieren. Vorab planen, Vorschriften, Protokolle, Regeln waren dabei nicht geeignet. Pragmatismus war und ist für den Niederländer immer noch überlebensnotwendig. Deswegen haben dieselben Fragen verschiedene Antworten und deswegen werden Aufgaben mit manchmal unterschiedlichen Methoden auf eine flexible Weise angegangen.


Ich kann mir aber gut vorstellen, dass von anderen Menschen, die in anderen Kulturen geboren und in ihnen aufgewachsen sind, zum Beispiel von den Deutschen, dieser etwas zu flexible Umgang mit Planungen als ungewöhnlich gesehen wird. Auch das ergibt sich aus einer Gesetzmäßigkeit, die auf eine Geschichte der Sehnsucht nach Stabilität und Ordnung zurückzuführen ist und verfestigt deswegen die Tendenz zur Wert-schätzung von Regeln und Strukturen. Und so überlassen viele Deutsche auch heute am liebsten nichts dem Zufall. Denn ich habe gelernt - ich bin seit den achtziger Jahren geschäftlich in Deutschland unterwegs -: in Deutschland plant man gerne bis ins letzte Detail und sichert alles ab, bevor man loslegt. Spontane Änderungswünsche sind dabei nicht vorgesehen, die Dinge sollen wie geplant ihren Lauf nehmen. Diese systematische und strukturierte Planung und Organisation macht man in Deutschland nicht zum Vergnügen – dahinter steckt die feste Überzeugung, dass die anstehenden Aufgaben so am besten bewältigt werden können.


Nichtsdestotrotz, stellen Sie sich einmal vor, Sie arbeiteten bislang als Manager in einem ordentlich strukturierten und organisierten Unternehmen. Dann eines Tages wachen Sie auf und Sie entdecken, dass Ihr bekanntes Umfeld an diesem Morgen nicht mehr existiert. Ihre Welt hat sich komplett verändert. Klar, Sie haben noch wie vorher eine Führungsposition, wie vorher sind Sie damit für das Unternehmen oder einen Teil des Unternehmens zuständig und auch verantwortlich. Wie vorher sind Sie der Meinung, Sie haben das Unternehmen im Griff, sozusagen. Aber jetzt stellen Sie sich einmal vor, dass die Entwicklungen auf dem Markt und in der Technologie sich stark beschleunigen, so stark beschleunigen, dass diese systematische und strukturierte Planung und Organisation nicht mithalten kann. Stellen Sie sich vor, dass Sie an diesem Morgen aufgewacht sind und Sie bemerken, dass Ihre vertrauten Strukturen nicht mehr gültig sind und die Sicherheit bringenden Protokolle nicht mehr ausreichen. Was dann? Überlegen Sie einmal, wie werden Sie sich dann fühlen; immerhin sind Sie zuständig und verantwortlich für das Unternehmen?


Die Welt, worin wir leben, kann man sich ohne Technologie nicht mehr vorstellen. In den letzten Jahrzehnten hat die Technologie, insbesondere die Informationstechnologie eine bedeutende Entwicklung gezeigt. Die Abfolge dieser technologischen Entwicklungen wurde immer schneller. Aber diese rasanten technologischen Entwicklungen haben auch eine bedeutende Rolle bei der Entwicklung aller Organisationen. Ich erinnere mich noch, als wir zum ersten Mal über E-Mail einen Bericht verschicken konnten. Ende achtziger Jahren war das. Davor hatten wir das Fax, das Telex verwendet. Und die Post. Bevor wir einen Vertrag vom Kunden unterschrieben zurückerhielten, dauerte es Wochen. Das ist heutzutage eine Ewigkeit.


Vieles hat sich verändert.


Sein ganzes Leben stellt der Mensch sich Fragen. Immer aber die gleichen Fragen. Wie wird man glücklich, wie wird man erfolgreich, wie bleibt man erfolgreich? Wie entstehen Beziehungen, gute Beziehungen, dauerhafte Beziehungen? So kommen auch in einem Unternehmen Fragen auf: Wie bindet man Kunden? Was wollen wir erzielen? Diese oder ähnliche Fragen stellen wir uns jeden Tag. Ich bin mir sicher, auch Sie fragen sich diese Fragen. Ob Sie jetzt Vorstand sind, Unternehmer, Manager, oder ob Sie im Verkauf oder Einkauf tätig sind, die Antworten auf die oben stehenden Fragen sind nicht einfach. Manchmal sind sie sogar kompliziert, zumindest komplizierter als vielleicht gedacht. Das ist so, das war so. Vieles hat sich im letzten Jahrhundert verändert. Doch die Fragen bleiben dieselben. Die Antworten aber nicht. Mit der Zeit ändern sich die Antworten, aber die Fragen bleiben immer wieder dieselben.


Nehmen wir ein Beispiel: Sie sind Manager und Sie beschäftigen sich mit der Frage, wie kann ich mein Unternehmen optimieren? Diese übliche Frage beschäftigt Manager schon jahrhundertelang. Wie Sie diese Frage vor fünfzig Jahren beantwortet hätten, wäre sicherlich anders gewesen als die Antwort auf die Frage heutzutage.


Seit vielen Jahrhunderten versuchen wir, die Manager, die ein Unternehmen leiten und führen müssen, und die Spezialisten bzw. Berater, die das Unternehmen beraten, und Wissenschaftler, die die Unternehmen analysieren, damit sie Theorien entwickeln, Unternehmen und Organisationen zu optimieren. Mit Erfolg. Sogar mit großen Erfolgen. Ohne Zweifel sind heutzutage die Unternehmen bestens optimiert. Unternehmen mit einer schlecht strukturierten Organisation und nicht optimierten Prozessen haben heutzutage nicht länger eine Existenz und sicherlich keine Zukunft. Solche Unternehmen verschwinden, sie werden nach einiger Zeit nicht mehr da sein. Deswegen ist die interne Optimierung ein Standardverfahren. Sie kennen sich mit diesen Optimierungsverfahren sicherlich aus. Sicherlich arbeiten auch Sie in einem optimierten Unternehmen.


Was würde es aber bedeuten, wenn Sie nicht länger innerhalb Ihres Unter-nehmens optimieren können, weil die interne Optimierungspotenziale schon ausgenutzt sind? Was bedeutet es, dass Unternehmens-optimierung nur noch dermaßen marginal wirkt, dass es sich kaum mehr lohnt? Würden Sie dann einmal auf den Gedanken kommen, dass es nur noch außerhalb Ihres Unternehmens Optimierungsmöglichkeiten gibt? Das heißt eine Optimierung der Art und Weise, in der Unternehmen mit einander umgehen.


Das Optimieren dieser interorganisationalen Prozesse, das ist die Herausforderung, wofür das Management heutzutage steht. Es soll Ihnen klar sein - ich bin mir dessen sicher und vielleicht sind Sie auch der Meinung -, dass das Führen und Managen eines Unternehmens doch ziemlich einfach geworden ist. Wenn Sie das Unternehmen intern schon optimiert haben, läuft es ja fast von alleine? Ja, tut es doch? Was wollen Sie dann noch erreichen? Welche Herausforderungen und Ziele haben Sie dann noch, wenn Sie innerhalb des Unternehmens schon optimiert sind? Wenn Ihre Prozesse sicher sind und nichts dem Zufall überlassen wird. Wenn sogar neue Prozesse bis ins letzte Detail geplant sind und alles hundertprozentig abgesichert ist, bevor man loslegt. Wenn spontane Änderungswünsche dabei nicht vorgesehen sind, die Dinge wie geplant ihren Lauf nehmen sollen. Wenn diese systematische und strukturierte Planung und Organisation all Ihre qualifizierten und motivierten Mitarbeitenden in der festen Überzeugung machen, dass die anstehenden Aufgaben so am besten bewältigt werden können. Klar, bestens ist besser als besser. Aber irgendwann ist man fertig optimiert. Optimal ist doch optimal?


Nur, das Optimieren ist, wie schon erwähnt, ja intern, also innerhalb des Unternehmens erfolgt.


Wie schon angesprochen, stellen Sie sich jetzt einmal vor, dass es so sein könnte, dass da draußen es einmal hektisch wird und nichts mehr sicher ist. Stellen Sie sich einmal vor, es wird so sein wie vor einigen Jahrhunderten, als damals die Holländer auf Geschäftsreise gingen. Einiges ist ja vorbereitet, intern alles bestens, das beste Schiff, die beste Schiffsbesatzung, Ersatzteile, Zubehör, genügend Proviant. Alle haben das gemeinsame Ziel im Vordergrund.


Nur der Weg zum Ziel birgt viele Ungewissheiten. Vieles könnte anders sein als gedacht. Erst unterwegs gewinnt man neue Erkenntnisse. Gerade deswegen wird, wenn Dinge anders sind als gedacht, oder wenn gar nicht gedacht worden war, während der Reise der grobe Plan einfach abgeändert. Dann brauchen Sie Flexibilität und regelmäßige Rücksprache, um ein schnelles Reagieren auf Veränderungen zu ermöglichen. Verstehen Sie, in solchen Situationen regiert die fortschreitende Einsicht.


Vieles da draußen können Sie nicht bestimmen. Damit ist Ihre Optimierungsreise voller Ungewissheit und Unsicherheit. Zum Beispiel rechnen Sie nicht damit, bzw. vertrauen Sie nicht darauf, dass es genügend Zeit gibt, damit die eine oder andere Instanz Protokolle, Richtlinien oder Gesetze formuliert, bevor die Entwicklungen geschehen. Die Entwicklungen kommen dermaßen rasch, dass es kaum mehr genügend Zeit geben wird, solche meist ausführlichen und detaillierten Regeln und Protokolle zu formulieren. Sie könnten, nein, Sie werden bestimmt konfrontiert mit einem Fortschrittsprinzip von ‚zwei Schritte vorwärts, einen Schritt zurück‘. Da bin ich mir sicher.


Schauen Sie Ihr Unternehmen einmal an. Wenn es sich um draußen handelt, wenn es sich um die interorganisationalen Verbindungen handelt, welcher Teil Ihres Unternehmens steht als Symbol dafür? Welche Mit-arbeitenden, bzw. welche Abteilungen, haben immer wieder den meisten Kontakt zu andere Organisationen?


In den Unternehmen gibt es mehrere Personen, bzw. Funktionen, die die Kontakte zwischen Unternehmen pflegen. Wenn ich Sie fragen würde, welche Personen diese Kontakte pflegen, würden Sie sicherlich sofort an Verkäufer und Einkäufer denken. Sofort, ohne allzu lange nachzudenken. Vielleicht sind Sie der Meinung, dass Verkäufer und Einkäufer, damit es zu beidseitig zufriedenstellenden Geschäften und einer Beziehung kommt, einander gut verstehen müssen und mit einander zusammenarbeiten sollen.


Es tut mir leid. Das ist leider nicht den Fall. Zusammenarbeiten? Nein. Verkäufer und Einkäufer sind nämlich Kontrahenten, keine Freunde und sicherlich keine Partner. Zwischen den Beiden besteht keine Beziehung. Wie sehr Sie es sich auch wünschen. Auch ich habe es mir, früher, als ich als Führender für ein Unternehmen zuständig war, oft gewünscht. Irgendwann wird man dann aber zuerst skeptisch und später realistisch. Es wird nie passieren, dass Verkäufer und Einkäufer sich in einander verlieben. Wenn eine Zusammenarbeit zwischen Unternehmen, wenn interorganisationale Beziehungen vom Verkauf und Einkauf abhängig wären, käme es nie zu einer echten Beziehung.


Und doch: ich habe mich geirrt. Erfreulicherweise habe ich mich geirrt. Jetzt bin ich der Meinung, es könnte doch möglich sein. Ich bin sogar davon fest überzeugt. Im Kürze werden die interorganisationalen Beziehungen doch besser. Dafür sorgt die Technologie. Die Technologie wird uns Menschen, und Verkäufer und Einkäufer, ebenso Geschäftsführende unterstützen in unseren Schwächen. Weil die Technologie, die Blockchain Technologie es uns ermöglichen wird, wirkliche Beziehungen, also auf Vertrauen basierende, damit echte Beziehungen aufzubauen und zu behalten.


Wenn Sie mich vor Jahrzehnten getroffen hätten und wir gemeinsam über die Zukunft diskutiert hätten, hätte ich Ihnen noch gesagt; nie wird Technologie echte Beziehungen erschaffen. Doch in den letzten Jahrzehnten hat sich einiges rasch verändert. Ohne Technologie können wir kaum mehr kommunizieren. Ohne Technologie gibt es fast keine menschliche Interaktion. Und so wird sie auch die Organisationen verbinden. Lebten die Menschen, die Aktoren, also die Verkäufer und die Einkäufer, in den letzten Jahrzehnten immer mehr getrennt, die Technologie rettet sie. Irgendwann kommt immer eine Innovation aus Frust. Irgendwann gibt es einen, der genügend frustriert ist, sich eine Lösung auszudenken.


Ihnen ist bewusst, dass die interorganisatorischen Verbindungen oftmals nicht reibungslos sind. Nicht umsonst haben Anwälte ein gutes Businessmodell. Beziehungen zwischen Unternehmen sind manchmal kompliziert.


Deswegen schildere ich Ihnen zuerst, wie diese Aktoren, also der Verkäufer und der Einkäufer, sich nicht wirklich verstehen und unfähig sind, eine so notwendige Beziehung zu entwickeln.


Danach möchte ich Ihnen verdeutlichen, wie Ihre Zukunft und die Zukunft Ihres Unternehmens sich entwickeln werden. Wie Sie ab heute, weil alles schon begonnen hat, die interorganisationalen Beziehungen, auch Ihre Kundenbeziehungen, optimieren können.


Eine gute Beziehung ist schön. Beziehungen sind zutiefst menschlich. Kein Mensch kann ohne Beziehungen sein. Davon bin ich überzeugt. Ebenso: Verkaufen ist zutiefst menschlich! Tagtäglich sind wir bestrebt, uns und unsere Anliegen bestmöglich zu verkaufen und etwas voranzutreiben. Wir verbringen damit sehr viel mehr Zeit, als wir ahnen und uns meist auch eingestehen wollen. Und: Die Fähigkeit, andere zu überzeugen, ist für unser Überleben und unser Wohlbefinden entscheidend.

OEBPS/Images/cover.jpg
Klaas Meekma

Wenn
Unternehmensbeziehungen
digitalisiert werden

Die Folgen der Digitalisierung fiir die
interorganisationalen Beziehungen
Wie iiberlebt Thr Unternehmen?






