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Conny Dethloff: Mein Reise des Verstehens

Ich sehe die Ich sehe die
Welt, wie sie ist. Welt, wie ich bin.
O O

Rationalist, Realist Radikaler Konstruktivist

:Zeit

1974 2006 Heute
Logbuch der Reise des Verstehens: https://blog-conny-dethloff.de/
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Basis meiner Uberlegungen

Wir beobachten und denken Unternehmen tber
Modelle. Diese Modelle unterliegen keinen
Naturgesetzen.

Wir konnen sie andern, sollten es sogar, denn diese
Anderung ist Basis fur alle weiteren notwendigen
Anderungen.
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Wie denken wir Unternehmen?
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Der Funktionalismus ist das pragende
Strukturelement in den Unternenmen, ...

==

Produktion

Marketing
& Vertrieb

Glaube: Wenn ein Optimum in den funktionalen Bereichen erreicht
ist, dann ist das auch gut fur das Unternehmen und fur die Kunden.
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.. der eine konsequente Innenausrichtung
weg vom Kunden fordert ...

==

- Wertstrom -
@ Sollbruchstellen

Marketing
& Vertrieb

Einkauf Produktion Service

Kundenfokussierung funktioniert nicht tber funktionale Silos, sondern
ausschlie3lich Gber eine Vernetzung dieser, also cross-funktional.
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.. womit Im Unternehmen eine organisierte
Verantwortungslosigkeit fur Kunden etabliert

wird.

Unternehmen, die primar funktional organisiert sind und
dementsprechend in funktionaler Richtung Verantwortung und damit
formale Macht vergeben, férdern aus Sicht des Kunden organisierte

Verantwortungslosigkeit.
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Warum war dieser Denkrahmen fruher
passfahig und ist es heute nicht mehr?




Funktionalismus war fruher passfahig, da Kunden
sich an die Unternehmen anpassen mussten.

Beschreibbarkeit passfahiger
Handlungen ?

{

\

Wer?

Druck auf die Unternehmen in
Bezug auf Wandel nimmt zu

Wie?

—— _
1900 1980 Heute Zeit
Manufaktur

sIndustrialisierung, Digitalisierung
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Warum ist es nicht so einfach einen
neuen Denkrahmen einzunehmen?
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Ein funktionaler Denkrahmen hat sich in
unserer westlichen Gesellschaft etabliert.

1. Alles, was messbar ist, soll gemessen werden.
2. Alles in kleinste Teile zerlegen.

3.Denken in Entweder — Oder.

4 Denken in Ursache — Wirkung.

CO~20.20)

Problem Teilprobleme Teilldsungen Losung
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Dieses Muster ist extrem stabil und lasst sich in
vielen Bereichen beobachten.

Bildung

Facher (Mathematik, Physik, Geographie, Geschichte, ...)

Wirtschaft j 1 [
- U

Bereiche (Vertrieb, Marketing, Einkauf, Logistik, Produktion, ...)
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Funktionales Expertentum wird unauthorlich

befeuert und honoriert.
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Wir haben Experteninseln
geschaffen, die in einem
Meer aus Inkompetenz
schwimmen. Es gilt diese
Inseln miteinander zu
verbinden, um Komplexitat
erfolgreich zu handhaben.

-- Frei nach Richard David
Precht
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Wie konnte man vorgehen, um
Unternehmen neu zu denken?

Conny Dethloff




Motto zum Finden einer Vorgehensweise

Conny Dethloff

Das funktionale Wissen ist in den einzelnen funktionalen
Bereichen bereits vorhanden. Nun gilt es dieses Wissen
miteinander zu verbinden.

Es geht dabei darum, neuartige Fragen zu stellen, was
vielleicht ein wenig technokratisch daher kommen mag.

Das Finden passfahiger Antworten allerdings erfordert
Unternehmertum (Kreativitat, Phantasie, Mut und Intuition).

Mittels Business Systemics® werden bestehende Ideen aus
verschiedenen Methoden und Frameworks miteinander
integriert.
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Schritt 1: Kundenkontexte definieren

Value Proposition Canvas

Wertangebote

Problemldser

Produkte/

Kundensegmente

—

Probleme

Kunden-

Services

Nutzenstifter

aufgaben

Nutzen

-

Kundenkontexte sind reale
Lebenssituationen von Menschen,
in denen sie Unterstitzung
bendtigen. Unternehmen kénnen
sich entscheiden, diese Kontexte
zu bedienen, also Menschenin
diesen Situationen zu helfen.

Beispiele fiir Kundenkontexte

* Shopping
* Urlaub

» Gesundheit und Sport

 Umzug
* Reisen

Conny Dethloff
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Schritt 2: Je Kundenkontext eine Customer

—
Domain-Driven

Journey uber Event Storming definieren
Suchbegriff wurde vom Artikel ist vom User in den T
Kunden eingegeben Warenkorb gelegt

./\/\/\/\/\

Kunde Inspirieren! Suchen ! Informieren! Bestellen Priifen Kunde

Customer Journey fur den Kundenkontext “Shopping”

Events
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Schritt 2: Diese Customer Journey als
\/\/ertstromebenej definieren

Kunde Inspirieren’ Suchen ' Informieren' Bestellen Priifen Kunde

. Aktivitaten, die Mitarbeiter des Unternehmens durchfiihren (z.B.
Produktberatung im Kundencenter)

. Aktivitaten, die Kunden ausfihren (z.B. Produktsuche im Onlineshop)

. Aktivitaten, die automatisiert ausgeftihrt werden (z.B. Kuratieren der
Artikeldetailseite)
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Schritt 2: Wertstromebene 2 definieren

Backlog an zu verbessernden
Fahigkeiten

G—

Schwachstellenin den Féhigkeitenl
entdecken und beheben

.o?oo e 06000 000 .
Kunde

Kunde Inspl@ren Suchen ' Informieren  Bestellen Prifen

Produkte, Services Wertstromebene 1: Run-the-Business

«  Wertstromebene 1: Wettkampf
*  Wertstromebene 2: Training

—

Aber: In der Wirtschaft
verlaufen beide Strome

zeitgleich parallel.

Wertstromebene 2: Change-the-Business
Bereich 1 (z.B. BI)
Analogon zum Sport:

Bereich n

Conny Dethloff
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Schritt 2:  Inside-Out” und ,Outside-In"
Denken miteinander integrieren

Inside-Out-Denken: Start
des Denkprozesses sind die
Geschaftsfahigkeiten.

Markt

Outside-In-Denken: Start des
Denkprozesses sind Aufgaben

Taylor-Wanne: Outside-In-Denken war
zu Zeiten der Industrialisierung nicht
® nhotwendig (Verkiaufermarkt).

' Inside-Out-Denken ist eingetibt. = und Anforderungen der Kunden.

Conny Dethloff
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Schritt 3: Interaktion zwischen Wertstromebene

T und 2 definieren

Schwachstellen in den Fahigkeiten |
entdecken

und beheben ! N\
*é oo oo-oooo-','
de

apiren | suchan informieren_Bestelen  prifen

KKKKK

Produkte, Services Wertstromebene 1: Run-the-Business

Wertstromebene 2: Change-the-Business

{ Bereich 1 (z.B.BI)

ichn

Motto: Das RICHTIGE RICHTIG machen!
= Ideen des Flight Level Konzeptes von
Klaus Leopold kénnen integriert werden

HsHER G

Planen von MalBnahmen
= Wert generieren im
Hier und Jetzt

Uberprifen der Kontexte
(z.B. 1 mal pro Jahr oder
situativ)

Zuteilen der zu
verbessernden
Fahigkeiten auf Bereiche

Bau von Produkten und
Services in den
Bereichen

Conny Dethloff
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Schritt 3: Interaktion zwischen Wertstromebene
1T und 2 definieren (Wichtige Quellen)

Kanban System Design

1.

2.

Wie mache ich die einzelnen Wertstrome in den Wertstromebenen
transparent?

Wie etabliere ich die Ideen und Gedanken tber die Wertstrome in den
einzelnen Wertstromebenen (Agenden, Werte, Prinzipien und Praktiken
des Kanban-Systems)?

Welche Meetings setze ich, je nach zu beantwortenden Fragen in den
jeweiligen Wertstromen, auf (Meetingstruktur des Kanban-Systems)?

Theory of Constraints (ToC)

1.
2.

3.

Wie setze ich die Wertstrome in den Wertstromebenen end-to-end auf?
Wie steuere ich die einzelnen Wertstrome um die jeweiligen Engpasse
herum?

Welche Kennzahlen nutze ich zur Steuerung? =» Durchsatz- vs.
Kostencontrolling

Wie die Methode Ihnen zu &)
echtem Mehrwert verhilft ]

Conny Dethloff
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Conny Dethloff

Bis hierhin haben wir noch nicht tber
mogliche Anderungen an der
Organisationsstruktur gesprochen.

Das kommt jetzt.
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Schritt 4: Organisationsstrukturen validieren

Das Viable System Model (VSM)

- -

« Markt (Kunden, |}
Wettbewerber,
Lieferanten, ...) |

« Politik, Gesetze, ... |

Environment

-----

T >|System 4

Management

System 5 ;
: [T :

[ 1]

\/A— System 3[—/\

Operations

Bildquelle: https://www.researchgate.net/figure/The-Viable-System-Model_fig1_268153228 am 16.08.2018

Conny Dethloff

Freiheit & Verantwortung
fir intelligente Organisationen

5: Normatives
Management

4: Strategisches
Management

2: Koordination (Ausgleichen

von Widersprichen zwischen
Zentral und Dezentral)

3: Taktisches Management

3*: Audit (Beschaffung von
,real life” Information)

1: Wertgenerierung und -
schopfung
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Schritt 4: Das VSM rekursiv einfuhren

entdecken und beheben

Schwachstellen in den Fahigkeiten |

Inspil"gren Suchen Informieren  Bestellen Priifen Kunde

Produkte, Services Wertstromebene 1: Run-the-Business
Wertstromebene 2: Change-the-Business

(2.B.8BI) —_—

Kunde
= L 4
(]
P e )
? et .
¢ c — .
o 8 — Bereich 1
g g o—
5 0o m—
N C
e —
o L —
m | C—
8 &y
X —
T S ,
o Bereichn

Environment

Environment

Environment

... Management

ystem 1.
Oparaﬂons
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Schritt 4: Das VSM Canvas hilft beim

Validieren der Organisationstrukturen
... System5 |

‘h Alg mentw/
— System 4 o
’ v A Long Term Develop
o =7 Voo A
o <
System 3*| | System 3 System 2

[

S >

Retrospectives & Audits. Mid Term Coordination m Coordination, Harmisation & Infrastructure

Insg & vT & v v KPis &
Agef)l ;l:?!;‘:ts A el &A Requl Iition Target Achievement A
~

Systeme 1

Value Production

I
Supplies System in Focus: Recursion Level: * Explosion of Potential  Orgjanisation.io - VSM Canve

Quelle: http://intelligente-organisationen.de/free-release-viable-system-model-canvas

Conny Dethloff
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Schritt 4: Das VSM Canvas rekursiv

dargestellt

Ethos & Identity
External
Probing
< el ,
— s
&Traits
b v A Strategles & Long Term Development v A
Eagrnal v Scenarios & Operational
o Pty ek
ights -
Schwachstellen in den Fahigkeiten i
entdecken und beheben | | |
-
e® © s 000 000
Kunde |ImBAEren. Suchen informieron’ Bestellen  Profen /oo
!/ = it
Produkte, Services Wertstromebene 1: Run-the-Business (R ’ —— ’ ShortTern Cocediaasion, Harmisition & bistniciure
c il Wertstromebene 2: Change-the-Business v o=y A vﬁ"’”“A W e ot g v Toh KPB
;-] ] Adapt Budgers OpsRequirements Regulation Target Achievement
s [ =] e —
g | —
b — Bereich 1(z.B.BI) |
L o —
> =<
o250 — e
N .
[ — J
w0 — Value
= — . | ¢ Deliver
5 . ‘-"—
o Bereichn |
1
|
> :
Customer
Orders & il
External
Supplies System in Focus: Recursion Level: “explosion of Potential  Organisation.io - VSM Canv:
Quelle: : - - - - -
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Schritt 5: Fuhrung muss Wertgenerierung fur
den Kunden verbessern: Dienstleister sein

Wertstrom
Ebene 1und 2:
Wertgenerierung . l—l
am Kunden
Kunde Ku nde
Losungen

Probleme

. Wertstrom
Flhrung als
Dienstleistung | | | | | | | |

Mitarbeiter Mitarbeiter
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Schritt 5: Uber 5 Fuhrungsdimensionen und 3
/eitebenen zu Fuhrungsrollen gelangen (Beispiel)

(" / strategisch
/ taktisch
operativ

‘ Mensch ‘Fachlichkeit

Prozesse/ Funktionen
Strukturen .

Integration ‘
\ g

Mitarbeiter

' CoP

Mitarbeiter

People Lead
Product Owner
Agile Master, Agile Coach

Division Lead

Conny Dethloff

29



Weitere Details zu Business Systemics®

Reise des Ve rStEhenS Logbuch von Conny Dethloff

Projekte

Business Systemics
¥ Suche im Logbuch

Ich habe im Mirz 2017 begonnen, mein Denken iiber die Wirtschaft strukturiert zu Search
verschriftlichen. Das neue Denken dariiber begann bei mir im Jahre 2006. Mit Beginn
dieses Logbuchs, also Ende 2009, habe ich dann (un)strukturiert dariiber reflektiert. Nun
also eine neue Form des Festhaltens meiner Gedanken, vor allem ausschliefSlich im
Kontext von Steuerung und Regelung von Unternehmen.

November 2019
M T w T F s s

“pritze da T tain e o ver’ ad tegrj v

Link: https://blog-conny-dethloff.de/?page_id=4036
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L assen Sie uns gerne in Kontakt bleiben

info@conny-dethloff.de
+4915117153115
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