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Wunder der Technik
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Neue Formen der
Zusammenarbeit
sind nicht nur den
Digitalagenturen
vorbehalten. Frank
Albrecht, Director
Strategy & Insight
bei der Werbeagen-
tur Bloom in Miin-
chen, bezicht seine
Kunden auch in
Marktforschungs-
Projekte ein.

Wenn Kunden und Agenturen
nach neuen Formen der
Zusammenarbeit suchen, spielt
die Technik eine grofie Rolle.
Passende Losungen gibt es genug.

TEXT: Gabi Schreier

ew York, Tokio, Sydney — Unternehmen,

die Weltliufigkeit ausstrahlen wollen, halten

Mitarbeiter und Kunden gerne mit der ak-

tuellen Uhrzeit weltbekannter Metropolen

auf dem Laufenden. Bei den Geschiiftspart-

nern des in Diisseldorf und Berlin ansissigen
Digitaldienstleisters Parasol Island dagegen zieren Bildschirme die
‘Wiinde. Keine besonders auffilligen Gerite, sondern handelsiibliche
Plasma-Monitore. Die gibt es auch nicht bei allen Kunden, sondern
bisher bei etwa einem halben Dutzend. Sinn und Zweck des Gan-
zen ist Information. Wer einen solchen Bildschirm bei sich hingen
hat, erfihrt zum Beispiel, woran die Experten von Parasol Island
gerade arbeiten. Oder welche Key-Performance-Indicators (KPIs),
erzielt wurden. Der Vorteil: Die verschiedenen Ansprechpartner
beim Kunden haben immer den gleichen Informationsstand. Vor-
ausgesetzt natiirlich, sie verfolgen das Geschehen.

Das ist offenbar der Fall. Die von Parasol Island als Air-Dashboards
bezeichneten Bildschirme kommen beim Kunden ,,sehr gut* an,
sagt Sebastian Druschel, Griinder und Geschiftsfiihrer der auf Fern-
sehwerbung, Animation und digitale Kommunikation spezialisierten
Agentur. Ein nicht alltigliches Angebot, um die Zusammenarbeit
zwischen Dienstleister und Kunde in neue Bahnen zu lenken.

Dass in dieser Beziehung gerade eine ganze Menge passiert, lisst
sich vor allem bei Digitalagenturen beobachten. ,,Jm Umfeld der
digitalen Transformation werden Agenturen immer tiefer in die
Geschifisprozesse ihrer Kunden eindringen*, prophezeit etwa Klaus
Cloppenburg, Geschiftsfiihrer der Berliner Agentur Interactive
Tools. Die Werkzeuge dafiir liefern unter anderem Firmen wie
2017 hat der Soft: k n die Plattform Teams
eingefiihrt, die Elemente wie Chats, Besprechungen, Notizen und

Anhiinge kombi t. Zu denj die Mi Teams in der
K k ik 1
hafener Digitalagentur Cyperfection. Die Microsoft-Plattform wird
laut Agenturchef Sven Korhummel inzwischen rege genutzt, weil
der Dialog mit dem Kunden damit unkomplizierter und schneller
ablaufe als beispielsweise per E-Mail. Auch die Projektsoftware

Jira, die agile Arbeitsmethoden wie Scrum oder Kanban einbindet,
gehort zu den Instrumenten, die Korhummel und sein Team inzwi-

ion nutzen, gehort | die Ludwigs-

schen einsetzen.

Vor ein paar Jahren, sagt der Agenturchef, seien die Gesprichspart-
ner auf Unternehmensseite an derartigen Losungen eher weniger
interessiert gewesen. Inzwischen aber habe sich, dank einer jiinge-
ren Generation an Mitarbeitern, das Bild gewandelt. Grenzen gibt
es laut Korhummel keine: , Wenn der Kunde es wiinscht, bekommt
er die volle Transparenz.*

Die Vorteile sind Zeitersparnis, weil der Auftraggeber auf dem glei-
chen Stand ist wie die Agentur und weil Fragen oder Anderungs-
wiinsche sofort geklirt werden kénnen. AuBerdem reduzieren sich
Missverstindnisse. Die Mitarbeiter der Berliner Digitalagentur
Interactive Tools etwa tauschen sich mit ihren Kunden zunehmend
iiber Videoanrufe aus und wickeln auf diese Weise die in einer agi-
len Arbeitsmethode wie Scrum vorgesehenen tiglichen Meetings
(,Daily Serum*) ab. Die Ziele werden damit gemeinsam definiert.
Situationen, in denen der Kunde feststellt, dass er sich eigentlich
ctwas ganz anderes vorgestellt hat, gehdren der Vergangenheit an.

Von heute auf morgen lisst sich das meist nicht umsetzen. Dahinter
steht, sagt Timo Wirth, Kreativspezialist und ,,agiler Coach*, ein
gewisser Lernprozess. Vor allem beim Kunden. Dort miissen, um
die kontinuierliche Mitabeit bei einem Projekt zu gewihrleisten, oft
erst einmal Zustindigkeiten geklirt oder neu verteilt werden. Was
dazu fiihren kann, so Wirth, dass der Kunde nach dem ersten Ge-
sprich cine lingere Pause einlegt, um zu besprechen, wer genau sich
im Unternehmen mit der geforderten Intensitit um das Projekt
kiimmern kann. Ist dieser Schritt gemacht, dann sei die Zusam-
menarbeit, bilanziert der Digitalexperte, in der Regel ,.super.

Die Berliner Agentur setzt, ihnlich wie andere Digitalspezialisten,
neben Jira auch die Kollaborationssoftware Confluence ein.

Transparenz ist schén und gut.
Es gibt aber auch Grenzen
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« Auch das gibt es:
Beim Kunden hangen
Bidschimme, diie tiber
den Stand des Pro-
jekts informieren

« Agile Arbeitsmethoden
und spezelle Soft-
‘ware-Losungen wie
Jira ermgiichen
ein hohes MaB an
Transparenz

* Um die Zusammen-
arbeit in die richtigen
Bahnen zu lenken,
haben die Agenturen
Fachleute: agile
Coaches

« Trotz vielsetiger Tools:
Personiiche Treffen
sind nicht out

‘Wie intensiv die Zusammenarbeit zwischen Agentur und Kunde

gestaltet wird, ist unterschiedlich. ,,Das Maf} an Transparenz muss
zweckmiBig sein®, betont Christopher Méhle, Vorstand der eben-
falls in Berlin an:

igen Digitalschmiede Turbine Kreuzberg,
Mghle und sein Team nutzen auBer den Projektmanagement-Tools
Jira und Confluence auch den Messengerdienst Slack. Die Frage,
Ilati iteinands iziert, legen
auch bei Turbine Kreuzberg die agilen Coaches fest. Manchmal
sprechen nur die Entwicklerteams auf Unternehmens- und Agen-
turseite untereinander. Dann wieder alle, die bei Auftraggeber und
Agentur an dem Projekt beteiligt sind. Slack zu nutzen, bilanziert
Méhle, sei ,immer ein Drahtseilakt zwischen fliichtiger Echtzeit-
und verbindlicher Aufts ber-Dienstleister-K kation.*
Unter dem Strich, hilt der Digitalfachmann fest, sorge eine ,,sehr
starke Integration in beide Richtungen zwar fiir Transparenz. Sie
berge aber auch ein ,,gewisses Risiko.”* Auf jeden Fall solle der Grad
der Zusammenarbeit ,,immer auf den jeweiligen Kunden® und auf
die ,,Digitalkompetenz im Unternehmen zugeschnitten sein.

wer in welcher K

Mittlerweile finden sich aber nicht nur im Lager der Digitalagen-
turen Beispiele fiir die immer enger werdende Bezichung zwischen

Dienstleister und Kunde. Die Miinchner Werbeagentur Bloom

macht mit ihren A

rn ebenfalls g i Sache — bei
Marktforschungsprojekten. Auch hier konnen sich die Kunden in
das jeweilige Projekt einklinken und sich tiber Zwischenergebnisse
informieren. Damit, sagt Frank Albrecht, bei Bloom verantwortlich
fiir den Bereich Strategie und Insight, spare der Geschiftspartner
Zeit und Geld, weil er Daten schneller verwerten kénne. AuBerdem
sei natiirlich auch der Vere gewinn nicht zu hitzen:
Der Kunde hat die Gewissheit, dass die Sache liuft.*

Gegen ein personliches Treffen mit ihren Kunden haben die Agen-
turmanager allerdings auch weiter nichts. Trotz aller , tollen Tools",
sagt etwa Cyperfection-Chef Korhummel, sei es auch wichtig, dem
Kunden gegeniiber zu sitzen. Und deshalb stehen bei der Ludwigs-
hafener Agentur auch regelmiBige Treffen wie Jours fixes oder In-
novations-Workshops auf dem Programm. B
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