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Sammlung der Fördernisse und Hindernisse

Fördernisse

Hindernisse

Zur Beantwortung dieser Frage wirft das 
Team einen Blick sowohl auf die Orgazign-
Zielkarte als auch auf den Baustein 
Outcomes. Anlässe für den Orgazign-Prozess 
sind demnach:

> sinkende Erlöse,

> Erfordernis einer Turnaround-Strategie, 
die in der aktuellen Struktur nicht umge-
setzt werden kann,

> Erfordernis, die Innovationskraft deutlich 
zu steigern. 

Ziele sind: 

> neues Produktportfolio zur Erlös-
steigerung umsetzen,

> schneller neue Angebote entwickeln,

> eigenes Handeln deutlich stärker auf die 
Zielgruppenbedürfnisse ausrichten,

> sich auf gemeinsame Ziele fokussieren,

> Agilität steigern,

> Prozesskosten senken und

> Umsatz steigern.

HindernisseHindernisseHindernisseHindernisseHindernisse

Ziele sind: 

zu steigern. 

Ziele sind: 

die in der aktuellen Struktur nicht umge-
setzt werden kann,

Erfordernis, die Innovationskraft deutlich 
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Welchen Beitrag kann dieser Verbesse-
rungsansatz zur Erreichung unserer 
Ziele leisten?

LEITFRAGE

„Wenn alle im Team jederzeit 
wüssten, wo wir stehen und 
wer was vorantreibt, könnten 
wir deutlich besser koordi-
niert vorgehen. Das wäre eine 
echte funktionale Verbesse-
rung.“

„Wir sitzen über das ganze 
Haus verteilt. Unsere Raumsi-
tuation ist ein wirkliches funk-
tionales Hindernis.“ 

„Die Integration direkt 
geschäftsrelevanter Auf-
gaben in unseren Bereich 
wäre ein strukturelles För-
dernis. Wir würden viele 
langwierige Abstimmungs-
prozesse vermeiden und 
unsere Schlagkraft deut-
lich erhöhen.“

„Ein echtes Hindernis ist, 
dass wir es nicht schaffen, 
konfliktäre Ziele aufzu-
lösen. Wir tauschen uns 
nicht mal konsequent über 
unsere Ziele aus!“
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FALLBEISPIEL TEAM MEDIEN

2.1

2.2

2.3

> Kundenfokus

> Innovationsprozess

> Einsatz KI

> Kapazität Sales

> Schneller entscheiden

Zur Priorisierung der Hindernisse stellt sich 
das Team die folgende Frage:

Wie sehr hindert uns dieses Problem 
an der Erreichung unserer Ziele?

LEITFRAGE

Auch hier gleicht das Team die einzelnen ge-
sammelten Punkte mit der Zielkarte und den 
Ergebnissen des Bausteins Outcomes ab. 
Dies erlaubt die Fokussierung auf die aktuell 
und zukünftig wichtigsten Probleme und Hin-
dernisse und führt zu folgender Priorisie-
rung:
> Konfl iktäre Ziele

> Keine Budgethoheit

> Überlastung der Leistungsträger 

> Fehlende Verbindlichkeit in der bereichs-
übergreifenden Abstimmung

> Zu hoher Verwaltungsaufwand

Nach Abschluss der Priorisierung überträgt 
das Team die wichtigsten Fördernisse und 
Hindernisse zurück auf den Canvas. Die Notiz-
zettel mit den nicht priorisierten Fördernissen 
und Hindernissen werden gut sichtbar im 
Raum platziert.

Die priorisierten Outcomes sind:

> Unsere Kunden erleben das tiefe Eintau-
chen in komplexe Zusammenhänge als 
wohltuende und wichtige Abwechslung 
zum agilen Alltag.

> Wir erlangen eine größere Relevanz bei 
unseren Zielgruppen als je zuvor.

> Wir erreichen mit der einzigartigen Kombi-
nation unserer Angebote eine Allein-
stellung.

> Wir binden die wichtigsten Autoren/Kon-
tributoren mit einer einmaligen Plattform 
und bauen so Einstiegsbarrieren für unse-
re Wettbewerber auf.

Nun können die Teammitglieder ihre Ziele mit 
den auf dem Canvas aufgeführten Fördernis-
sen abgleichen und aus ihrer Sicht besonders 
wichtige Faktoren benennen. Das Team bringt 
die Fördernisse in eine Rangfolge, die von 
„essenziell“ für die Zielerreichung bis „nice to 
have“ reicht. Dieses Vorgehen erlaubt die Fo-
kussierung auf die für das zukünftige Organi-
sationsdesign wichtigsten Verbesserungspo-
tenziale. Entsprechend den Zielen priorisiert 
das Team die Fördernisse wie folgt (siehe Ab-
bildung „Priorisierung der Fördernisse und 
Hindernisse“):

Sie können bei der Bewertung Ihrer För-
dernisse und Hindernisse auch den Blick 
auf die in der Einleitung dargestellten Er-
folgsfaktoren für ein gutes Organisations-
design richten und sich zum Beispiel die 
folgenden Fragen vor Augen führen: 

„Wie sehr unterstützen die Fördernisse 
die intrinsische Motivation der Mitarbei-
tenden und die Güte der Prozesse?“

„Wie stark behindern die Hindernisse die 
bestmögliche Kommunikation und Ent-
scheidungsfi ndung?“ 

„Wie stark reduzieren die Hindernisse 
die Klarheit der Strukturen und der Rol-
len?“

TIPP

Nun können die Teammitglieder ihre Ziele mit 
den auf dem Canvas aufgeführten Fördernis-
sen abgleichen und aus ihrer Sicht besonders 

Nun können die Teammitglieder ihre Ziele mit 
den auf dem Canvas aufgeführten Fördernis-
sen abgleichen und aus ihrer Sicht besonders 

Nun können die Teammitglieder ihre Ziele mit 

sen abgleichen und aus ihrer Sicht besonders 
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Dies erlaubt die Fokussierung auf die aktuell 

Outcomes
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Outcomes
Dies erlaubt die Fokussierung auf die aktuell 

 ab. 
Dies erlaubt die Fokussierung auf die aktuell 

 ab. 
Dies erlaubt die Fokussierung auf die aktuell 

tributoren mit einer einmaligen Plattform 
und bauen so Einstiegsbarrieren für unse-
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sammelten Punkte mit der Zielkarte und den 
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Wie sehr hindert uns dieses Problem 
an der Erreichung unserer Ziele?
Wie sehr hindert uns dieses Problem 
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Extrem
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Priorisierung der Fördernisse & Hindernisse
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Schneller 
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Nice to have

„Wenn wir weiterhin 
konfliktäre Ziele ver-
folgen, werden wir in 
endlosen Abstimmungs-
schleifen hängen und 
unsere Ziele nicht er-
reichen.“

„Wenn wir unseren Kun-
denfokus nicht deutlich 
steigern, werden wir 
unsere Ziele auf keinen 
Fall erreichen.“

„Ohne Budgethoheit 
können wir unserer Ver-
antwortlichkeit nicht 
nachkommen und ver-
schwenden Zeit und 
Energie.“

„Ohne einen funktionie-
renden Innovationsprozess 
werden wir über kurz oder 
lang an Relevanz verlieren. 
Dazu gehören der Einsatz 
von KI nicht nur in den Re-
daktionsprozessen und die 
Beschleunigung der Ent-
scheidungsprozesse.“

„Wir schöpfen unsere Po-
tenziale heute noch nicht 
voll aus. Ursache sind feh-
lende Ressourcen im Sales. 
Zur Erreichung der wirt-
schaftlichen Ziele ist die 
Aufstockung der Kapazitä-
ten ein wichtiges Fördernis.“

„Wenn es uns nicht ge-
lingt, die Leistungsträger 
zu entlasten, können 
diese sich nicht fokus-
sieren und müssen viel 
zu viel Zeit für die stän-
digen Themenwechsel 
aufwenden.“

„Wir brauchen Freiräu-
me für neue Outputs. 
Daher müssen wir den 
Verwaltungsaufwand 
reduzieren!“

Schneller 
entschei-

SalesSales

Verwal-Verwal-Verwal-

lichkeit

Kapa-Kapa-

ger

Fehlende Fehlende 


