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Wenn wir uns die unterschiedlichen Abteilungen einer
Unternehmung ansehen, dann kann man die Abteilungen
Vertrieb” und ,,Buchhaltung” als das Herz einer
Unternehmung ansehen. Ohne Vertrieb kein Verkauf und
ohne Buchhaltung keine Wirtschaftlichkeit. Wir geben zu, das
ist sehr knappgehalten. Die Marketingabteilung bezeichnen
wir als die Venen einer Unternehmung, die den Fluss am
Laufen halten, indem sie Kunden anziehen und die Marke
sichtbar machen. Marketing hat oft einen schweren Stand, da
es als Kostenstelle wahrgenommen wird und der Erfolg nicht

immer direkt messbar ist. Wahrend Vertrieb klare Zahlen




liefert, wirkt Marketing langfristig und indirekt, was die
Erfolgszuordnung schwieriger macht. Trotzdem ist Marketing
essenziell, da ohne es viele Vertriebsbemiihungen ins Leere

laufen wirden.

Dies kann ein zentraler Grund fur Konflikte zwischen der
Marketingabteilung und anderen Abteilungen sein. Wahrend
Abteilungen wie Vertrieb und Buchhaltung oft auf
kurzfristige, messbare Ergebnisse fokussiert sind, arbeitet
Marketing eher langfristig und erzeugt schwer messbare
Erfolge. Da Marketing als , Kostenstelle” angesehen wird und
der direkte Beitrag zum Unternehmenserfolg nicht immer
offensichtlich ist, entsteht haufig Unverstandnis und
Spannungen. Die unterschiedlichen Prioritaten und

Zielsetzungen der Abteilungen flihren somit oft zu Konflikten

Diese Konflikte betrachten wir in den folgenden
Ausfiihrungen. Wir wollen eine konfliktarme Zusammenarbeit

im Marketing.
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