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Wir Uber uns

e Top-Managementberatung

e Erste Adresse in Osterreich

® Internationales Netzwerk
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Gegrindet 1991

FUhrender 6sterreichischer
Top-Managementberater

Mehr als 60 Mitarbeiter
Uber 8 Mio. EURO Jahresumsatz
Blros in Wien, Prag und Laibach

Eingebunden in ein
iInternationales Beraternetzwerk
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Unsere Arbeitsweise

e Kompetente Problemlésung

e Einbeziehung der Mitarbeiter
unseres Kunden

e Beratung & Ausbildung aus einer
Hand

e \Wissensstand State-of-the-Art
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Nachhaltige Steigerung der
Wettbewerbsfahigkeit unserer Kunden

Partnerschaftliches Miteinander

Unterstitzung bei der Umsetzung
unserer Beratungskonzepte

Mallgeschneiderte Inhouse-
Trainings im Zuge der Beratung

Wir tbernehmen Verantwortung:
Von der Idee bis zur Umsetzung.



concerto grosso
Unser Leistungsangebot

e Umfassende Topmanagement-

Beratung

e General Management Ansatz
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Entwicklung von Wachstums- und
Wertsteigerungsstrategien

Sanierungs- und Restrukturierungs-
beratung

Allianzen, Kauf, Verkauf und
Integration von Unternehmen(steilen)

Optimierung von Controlling und
Finance

Nonprofit und Public Management

Mit praxisgerechten Problemlosungen
zum Erfolg unserer Kunden beitragen.
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Agenda

1. Strategisches Management — die Schwache der Unternehmen
In der Strategieumsetzung

2. Strategisches Controlling als Umsetzungshilfe

3. Verbindung von strategischem und operativem Controlling
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Elnleltung MANAGEMENT - CONSULTING

Strategisches Management

... bedeutet, ,sein Denken, Entscheiden und Handeln an den
Strategie Ubergeordneten Zielen zu orientieren und sich dabei nicht von
vordergrundigen Dringlichkeiten ablenken zu lassen”.

Strategisches Management bedeutet ...

A ... die Richtung angeben, in die sich das Unternehmen/Geschaftsfeld
entwickeln soll

A ... die Positionierung des Unternehmens/Geschéaftsfeldes zum
Wettbewerb und Umfeld

A ... die Erreichung einer starken Marktposition und den Aufbau nachhaltiger
Wettbewerbsvorteile

A ... Konzentration knapper Ressourcen (Personal, Kapital, etc.) auf die
Erfolg versprechendsten Geschaftsfelder
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Uberblick strategische Entscheidungen

WAS?

Geschaftsfeldportfolio
und Positionierung

Strategische Entscheidungen

wWQO? WIE?

Arealstrategie Wertkettengestaltung
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Optionenbewertung und -auswabhl MANAGEMENT - CONSULTING

Wertorientierte Strategiebewertung

Option 1 Option 2 Option 3 Option n
v v
GrobmalRnahmen| |GrobmalRnahmen| |GrobmalRnahmen| |GrobmalRnahmen

Grobbewertung/Vorauswahl/Grobfilter

Marktbezogene Unternehmensbezogene
Kriterien Kriterien

Option 1 Option 3
v v
MalRnahmen MalRnahmen

Detailstrategiebewertung

Mittelfristplanung Shareholder Value Analyse

Leistungsbudget =
4
Plan-G&V EVA LL c—i
T - L —
Flnanz.plan Spread| |&| [ ELE S||2||Q 1z
Plan-Bilanz H -

Option 3
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Strategisches Management messbar gemacht

Wertorientierung

Traditionelle

Bilanzorientierung »Interne’ Orientierung am
Wertorientierung (realisierbaren) Marktwert
Statische Betrachtung Total Shareholder Return
(Kursentwicklung + Dividende)
4 4 Wert- 250 1
o g’ generie- n
2 Gewinn 0 Lung
= £ Wert- | Eigenkapital- N
7 @ 0] vernich- | kosten =
s >
GJ O 100 A
@)
:a v
2 Verlust
T
g Dynamische Betrachtung
B} A Potenzieller
v E Verkaufswert
: mmmmm/}; A Multiples
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Ein gro3er Teil der Unternehmen scheitert bei der Strategieumsetzung, was

zahlreiche empirische Studien belegen.

Grunde fur das Scheitern von Strategien

contrast
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Personliche Ziele,
Incentives und Kompe-
tenzen sind nicht mit
der Strategie verbunden.

The People Barrier

Only 25 % of managers have
incentives linked to strategy

Der Budgetierungs-
prozess ist von der
strategischen Planung
separiert.

Quelle: Kaplan 1999

The Vision Barrier

Only 5 % of the work force
understands the strategy

9von 10
Unternehmen
scheitern bei der
Strategie-umsetzung

The Resource Barrier

60 % of organizations don'’t
link budgets to strategy

Die Strategie wird von
denen, die sie umsetzen
mussen, nicht
verstanden.

The Management Barrier

85 % of executive teams spend
less than one hour per month
discussing strategy

Die Management-
Systeme sind fur
,Operational Control”
entworfen.

11



Strategien sind meist nicht klar und systematisch strukturiert, um eine
erfolgreiche und effiziente Umsetzung zu garantieren.

~ contrast

MANAGEMENT - CONSULTING

Bindeglied zwischen Strategie und Operations

Die

"Strategie-
Wolke"

\./

Finanzielle Performance/ Wertentwicklung

Kunde/ Markt

Kunden- Cross Selling/ Kunden- Marken-

Kunden- und ) ) ) Kunden- .
Marktpotenzial reichweite/ Up Selling/ struktur und sufriedenheit bekanntheit
P Marktanteil Wiederkauf -bewegung und -image

Produkt/ @ Kundenbeziehung
Branding ‘ Pre-Sales »Beratung/ Verkauf ) After Sales
*

Prozesse und Struktur/ Organisation
Unternehmensfiuhrung/ Administration
Finanzierung
Controlling/ IT
Personalentwicklung

Leistungs- Vertriebs-/
‘ F&E erstellung Marketing

Ressourcen und Potenziale

Physische Immaterielle Finanz- Sorssﬂge
Ressourcen Ressourcen ressourcen externe
int.+ extern Ressourcen

Auch eine klar formulierte Strategie
ist meist noch zu abstrakt, um eine
ausreichende Basis fir ihre
Umsetzung zu gewahrleisten!

Die (offenen?) Fragen:

A Operationalisierung — “bearbeitbar*
machen?

>

Quantifizierung — messbar machen?

A Interpretation flir Kunden, Mitarbeiter,
Eigentimer?

A Notwendige Mallhahmen?

A Geeignetes Prozessmodell?
12



Strategisches Controlling gewahrleistet systematisch und strukturiert die CO n‘t ra St
Umsetzung der strategischen Inhalte. ————————— MANAGEMENT - CONSULTING

Herausforderung Strategieumsetzung?

Ty ! ra
Setze unsere ﬁr ~ M Konntest du das
). Strategie um! s k—“ etwas

préazisieren?

Unterstitzung durch Strategisches Controlling

A Strategisches Controlling ist ...

A ... das Bindeglied zwischen der Strategie und der operativen Umsetzung.

A ... ein Instrumentarium, um sicherzustellen, dass die ,richtigen Dinge getan
werden*.

A ... ein Kommunikationswerkzeug tber die Ziele, Ergebnisse und MalRhahmen.

13
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Agenda

1. Strategisches Management — die Schwache der Unternehmen
In der Strategieumsetzung

2. Strategisches Controlling als Umsetzungshilfe

3. Verbindung von strategischem und operativem Controlling

14
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Strategiedetaillierung MANAGEMENT - CONSULTING

Operationalisierung der Strategie

Ausgangsbasis fur die Detaillierung To Do’s bei der Detaillierung

A Festgelegte Strategien auf

Unternehmensebene, auf SGF-Ebene und A Detaillierung der Strategien durch
fiir Funktionsbereiche Ableitung strategischer Teilziele

A Vorhandensein der qualitativen und A Messbarmachung der Umsetzung
quantitativen Ergebnisse der strategischer (Teil-)Ziele
Strategiebewertungen (inkl. Pramissen) A Vereinbarung von Planvorgaben fur

Abteilungen, Teams und Mitarbeiter
A Entwicklung eines detaillierten

Griunde fur das Scheitern von Strategien Mafinahmenprogrammes zur
Zielerreichung

A Zuweisung strategischer Budgets und
Mitarbeiterressourcen fur die
MalRnahmenumsetzung

A Abstimmung der Teilziele, Planvorgaben
und MalRnahmen zwischen den
Unternehmenseinheiten

A Vorliegen strategischer GrobmalRnahmen

A Keine ausreichende Konkretisierung der
Vision und der Strategie

A Keine Verknupfung der Strategie mit der
Ressourcenallokation

A Keine Verknipfung der Strategie mit den
Zielvorgaben der Abteilungen, Teams
und Mitarbeiter

15
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Konkretisierung der Strategie im Geschaftsmodell

Finanzielle Performance/Wertentwicklung

Kunde/Markt
Kunden- Kunden- Cross Selling/ Marken-
Kunden- und ) ) : Kunden- :
Marktpotenzial reichweite/ struktur und Up Selling/ Lufriedenheit bekanntheit
Marktanteil -bewegung Wiederkauf und -image
Kundenbeziehung
Branding Pre-Sales >>Beratung/Verkauf>> After Sales >
A

Prozesse und Struktur/Organisation
Unternehmensfiihrung/Administration > | |

Finanzierung/Rechnungswesen > [ >
Controlling/IT >
Personalentwicklung > 1 1]

Leistungs- Vertrieb/ | | | |
F&E >> erstellung >> Marketing | || | || |
A
Ressourcen und Potenziale

Materielle Ressourcen Immaterielle Ressourcen
16
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- Gunstiger Kunde/Markt CroRieils
Preis Selbst- Sofortmitnahme
bedienung

Restaurant Haushalt Kunden
. Montagefahigkei Produktion _

Design-to- » Einbahn“ durch
Cost d. Ausstellungsraum

A

Kinder- Katalog Abtransport/
spielplatz, an jeden Modisches Montage durch
Design
A
Prozesse und Struktur/Organisation
Bi”ﬁ?g:ﬁn' Design-to- Eingerichtete
y Transport- u. Zimmer
bei ,,Nicht-Mo6bel-
herstellern®
GroRes Waren- Ressourcen und Potenziale Varke . ke
lager vor Ort Wenig unter den 100
Verkaufspersonal wertstarksten
GroRe Aus- Lagerhaltungs- Eigene globalen Marken
stellungsraume programm Designer

17



Die Basis fur das strategische Controlling ist die konsequente
Konkretisierung strategisch relevanter Inhalte.

Von der Strategie zur Aktion
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Strategische

Stofrichtung Strategisches

MalRnahme

A Aufnahme

qualitativer
Zielverein-
barungen fir
Vertriebs-MA

A ..

ZIE! Messgrolde
A Kunden-
zufriedenheit
Wir wollen durch durch A Anzahl
Leistung und Qualitat intensivere Kunden-
das Vertrauen unserer Betreuung besuche
Kunden gewinnen und )
. erhohen
sichern. A
A
in
Sehr allgem™e

senr konkret

18



Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard
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MANAGEMENT - CONSULTING

Detaillierung der Wertsteigerungsstrategie

c
o
-
o
@)
@
e
&)
o
(@)
)
—
©
| -
—
7))

Strategische Ziele

Finanzielle
Performance/

Kunde/Markt

Prozesse und
Struktur/
Organisation

Ressourcen und
Potenziale

Zielplanung

Bsp: Steigerung der Kundenanzahl im
Segment x um 60 % bis 2007

Segment X

2003 2004 2005 2006 2007

Detaillierte Malihahmenplanung

Anzahl Kunden

Malnahme:
Entwicklung Zielgruppenkonzept
Verantwortlich:
Hans Mustermann
Start: Februar 2003
Ende:  April 2003
Budget: x Euro

19



Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard

Vom Geschaftsmodell zur Balanced Scorecard

Kunden- und
Marktpotenzial

Kund
rei eite/

rktanteil

ntrast

MANAGEMENT - CONSULTING

co

Strateg.
Ziele

Kunde/Markt

Mess-
grofie

Erhdhung
A-Kunden

Anzahl

Pemsonalentwic

ung

F&E

>> eistungs-
eNglellung

P

Materielle Ressourcen

anzielle Periormance Wertentwicklung
z eIgeE 0
Strateqg. Mess- Ist- | Plan-
Ziele grole |werte|werte
Wert- | giread |05% | 3% nden- Marken-
st steigerung ’ ) . bekanntheit
ufriede It :
- und -image
Kundenb
Pre-pales >>Beratun DeESSE HIE
Orqga allo
L Strateg. Mess- Ist- | Plan-
- e —— Ziele grole |werte|werte
1200 finistration 7 it | roesanar | 2% | 50%
bwesen > g
| || | |
/

MA halten

Strateg. Mess- Ist- | Plan-
Ziele grofle |werte|werte
Schlussel-| oy L ation| 79 | <5%

mmaterielle Ressourcen




Die BSC ist das Bindeglied zwischen Strategie und effektiver operativer Co n‘t ra St
Umsetzung der darin festgesetzten Inhalte. T MANAGEMENT - CONSULTING

Lickenschluss durch BSC

Wie lautet die Vision
des Unternehmens?

Welche Strategie verfolgt
das Unternehmen, um
die Vision zu erfullen?

Kennzahlen .
Finanz- Kennzahlen iber Mit welchen Kennzahlen

wirtschaftliche Prozess- tiber Markt Innovation kann die Umsetzung der
kennzahlen .
Kennzahlen und Kunden und Strategie gemessen werden?
Mitarbeiter

Welche Malinahmen missen
OPERATION zum Erreichen der Strategie
gesetzt werden?

Die Balanced Scorecard verbindet Strategie und Operation!

21



Die perspektivische Sichtweise umfasst in der klassischen Auspragung der BSC co n't ra St
die Dimensionen Finanzen, Kunden, Prozesse und Lernen/Innovationen. T MANAGEMENT- CONSULTING

Klassisches Design der BSC

Finanzielle Perspektive

Was sind unsere
finanziellen
strategischen Ziele?

Kundenperspektive Prozessperspektive

Was sind unsere Vision Welche Prozesse sind
strategischen Markt- erfolgskritisch, um

\ und
ziele? unsere Kunden

Wie sollen wir aus Strategie zu begeistern und
Kundensicht wahr- die Finanzziele zu
genommen werden? erreichen?

Lern-/Innovationsperspektive

Welche Innovations-
und Wissensziele
sind fur die
Weiterentwicklung
erfolgskritisch?




Durch die BSC werden strategische Inhalte transparent und messbar, CO n't ra St
wodurch die Akzeptanz und die Motivation in Bezug auf Strategie steigt. T MANAGEMENT- coNsuLTING

Vielfaltige Aspekte der BSC

Visualisierung Kommunikation

A Visualisierung der
Unternehmensstrategie A Kommunikation der

A Konsistenz der Unterneh- Unternehmensstrategie an alle
mensstrategie ersichtlich Mitarbeiter

A Zusammenhénge zwischen A Kommunikation der
verschiedenen strategischen Zielerreichung an Manager

Zielen erkennbar
A Fortschritte der Zielerreichung

A Motivationsfaktor fir alle
Mitarbeiter, die Unter-
i messbar
nehmensstrategie umzusetzen .
} A Optimierung der
A Ansatzpunkt zur Verknipfung N
) i Unternehmensaktivitaten
mit Anreizsystemen

Aspekte
der BSC

23
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Strategic Gap Analysis (1)

Return
(,over the cycle*)

Ziel-Return
(,over the cycle*)

Strategic Gap

Kostenseitige Erlosseitige
Einflussfaktoren Einflussfaktoren
Menge Preis

(Effizienz/Struktur)

Bench- Wertsteigerungspotenzial
marking (idealtypisch)

Wertsteigerungspotenzial
(auf Basis Strategie)

Struktureller
Gap aufgrund der
Strategie

_____________________________

24
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Strategic Gap Analysis (2)

S > Strategic Gap

|

Was sind die grof3en
Gestaltungsbereiche?

Erklarung des Strategic Gap

v v
: L Was tun wir zur
?
Wo sind die Lucken” SchlieBung des Gap?
e EETkeE Ansatzpunkte
| MalRnahmen-Katalog
v v
Welche? Niveau? ¢
Wertsteigerungs-

potenzial

______________________________

25
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Agenda

1. Strategisches Management — die Schwache der Unternehmen
In der Strategieumsetzung

2. Strategisches Controlling als Umsetzungshilfe

3. Verbindung von strategischem und operativem Controlling

26



Ebenen des Controlling
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Normatives
Controlling

Strategisches
Controlling

Vision,
strate-
gisches
Leitbild

____________

Gesamt- !
unternehmens- |

2 o
- o c
strategie 2 G
+ X O
] C E

S
I 2

SGF-Strategien [* |
v Ty

Strategiequantifizierung,
Strategic Gap Analyse

Operatives
Controlling

Operatives Budget,
Erwartungsrechnung

Berichtswesen, Laufende Soll-
Ist-Vergleiche

27
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Informations(system)pyramide
Management-Support-Systeme (MSS)
Berichtswesen
S DSS
Ertscheldung
T T MIS
f\o’l :l gﬁ “\
: & 9 .2 & Planungs- u.
Informatione §,’ x5 Entscheidungssystem
§II ‘Sc', 6 “ %
'KOII Q l, 8 |\ E .
QK an o Analyse-Informationssystem
Controlling —_

/ ! Kostenrechnung \ Berichts- u. Kontrollsystem
Dat .Lager- I,' An|agen- ,,' Material- ‘Fakturierun\g Personal- Wertorientierte

wirtschaft /' puch- 1 wirtschaft pebitoren- \ verrechnung Abrechnungssysteme

Auftrags-  +  haltung ! Kreditoren- ' puchh. \
abrechng.  / ! buchhaltung ! \
. g _ ] \ T Mengenorientierte operative
Produktion + Technik | Beschaffung | Absatz \ Personal... Systeme
- ; ._ ‘\ (Dispositions- und

Administrationssysteme) 28
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Zusammenfassung
, Die richtigen Dinge tun!® , Die Dinge richtig tun!®
Strategische Ausrichtung Operative Excellence

Strategisches Controlling Operatives Controlling

29
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Backup

30
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Wertorientierte Unternehmensfihrung
der CMC-Ansatz

Generierung
strategischer

Optionen-
bewertung
und -auswabhl

Strategie-
detaillierung

con.value

Strategie-Check

Strategie-
kommunikation und
Cultural Change

Laufendes
Value
Management

Anpassung der
Strukturen,
Systeme und

- Strated

31



Optionenbewertung und -auswahl — Qualitative Bewertung

Entscheidungsraster
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Erfolgskriterien

Rentabilitat

Stellung

Marktdominante

Risiko

1) Ist-Strategie

2) Nischen-
Strategie

3) Investitions- | 4) Strategischer
getriebenes Partner
Wachstum

nicht erfallt teilweise erfullt erfullt

Outsourcing
der Produktion

Erforderliches Beibehaltung der
Investment industriellen
50 Mio. EURO FUhrerschaft

32
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Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard MANAGEMENT - CONSULTING

Definition der Messgrofe

MessgrofRRenblatt

MessgrolRe: MessgrofRen-Nummer:

Cross-Selling-Rate 11

Perspektive: Ziel:

Kunde/Markt Kunden starker an das Unternehmen binden
Messgr6Renberechnung: MessgrofRendefinition:

durchschnittliche Anzahl an Versicherungs- Als Kunde zahlt die wirtschaftliche Einheit, d.h.
produkten je Kunde ein Familienhaushalt
Ergebnisverantwortliche(r): Erhebungsverantwortliche(r):

Eva Musterfrau (Leiterin Vertrieb) Adam Mustermann (Leiter Controlling)
Erhebungszeitpunkte (Erhebungszeitraume): Datenquelle(n):

vierteljahrlich Kundeninformationssystem (KIS)
Vergleichtstypen: Kommentar:

A Zeitvergleich (Entwicklung der letzten drei Jahre)

A Soll-Ist-Vergleich

A Benchmarking mit den anderen Landesorganisationen

33



Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard

—_—

To Do’s bei der Festlegung von Planwerten
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Quantifizierung

Terminisierung

Dokumentation

auf Basis von Orientierungswerten

Cross-Selling-Rate

» kleiner 1,3
B i :hisis

grolRer 1,8

OO®

Cross-
Selling-
Rate

A

analog zum Strategie-Planungshorizont

Zeit

>

2003 2004 2005 2006 2007

inkl. Integration ins Reportingsystem

Perspektive:

Kunde/Markt

Ziel:

Kundenbindung

MessgroRe: | Cross-Selling-Rate
Ist 2002: 1,2
Plan 2003: 1,3
Plan 2007: 1,8

34
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Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard MANAGEMENT - CONSULTING

Realistische und herausfordernde Quantifizierung

Quellen fur Orientierungswerte Beispiele fir externes Benchmarking

40 Quelle: Price Waterhouse O Liquide Mittel
A Aktuelle Ist-Zahlen 35 zu Umsétzen
A Mittelfristplanung 30 D!Yj’@ﬂl%&:ﬁ”a'*
A Shareholder Value-Analyse 25
A Simulationsinstumente c20
A Externe Vorgaben (z.B. Investoren, 15
Analysten, Muttergesellschaft) 10 |
A Ergebnisse aus Kunden- bzw. > . |
Lieferantenbefragungen ° “Hoechst | Bayer CIBA  DUPONT IClex ZEN
A Internes Benchmarking 40 B O Debitorentage
A Zeitbezogenes Benchmarking 120 HVorratstage
A Benchmarking zwischen 100 B DKred'toremaie
Organisationseinheiten 080 1] _
A_Externes Benchmarking €0 1l u
A Branchenbezogenes Benchmarking 1] ]
A Branchenulbergreifendes 40 _
Benchmarking 20 ||
Hoechst = Bayer =~ CIBA DU PONT IClex ZEN
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Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard MANAGEMENT - CONSULTING

Kaskadierung der Scorecards im Unternehmen

Gesamtunternehmen

/ Finanzielle Performancy

/ Kunde/Markt w Prozesse und Struktur,
Ressourcen und Potenziay

Vertikale Verknupfung
der Scorecards (Roll-
up und Drill-down

zesse und Struktur, Kunde/Markt W rozesse und
/ﬁourcen und Potenziale / %essourcen und Potenziay

SGF Stahl SGF Aluminium

Horizontale VerknUpfung
der Scorecards

(Drill-across)

.

36



Strategiedetaillierung — Balanced Scorecard

Verknupfung der BSC mit dem MBO

co

ntrast

MANAGEMENT - CONSULTING

Finanzielle
Performance/Wertsteigerung
ROCE 13%
|. Ebene v v
Konzern Kunde/Markt st o Ressourcen und Potenziale
Reduktion der Stiuckkosten
um 3%
|
I v
I Ebene Stahlwerk , Jihlava“ Werk ,, Debrezen*
' Senkung Fehlerkosten um| Ristzeiten um
Werke $ 100.000 10% senken
Mitarbeiter 1 Mitarbeiter 2 Mitarbeiter 3 Mitarbeiter 4
v
[ll. Ebene Ausschussquote : Werkzeugwechsel 15 Min. Einsparung
Mitarbeiter beui F‘rOOluUk'[qu\J um Nacharbeitskosten von 6 agf 3 Min. bei Umrustvorbe-
6% senken um $ 35.000 senken i reitung bei laufender

Produktion

37



Die Konkretisierung strategischer Ziele in klare Malihahmen zur CO n't ra St
Strategieumsetzung ist Kern der BSC (= Management-System). T MANAGEMENT - CONSULTING

BSC: Kennzahlen- vs. Management-System

BSC als Kennzahlen-System BSC als Management-System

A Ergéanzung finanzieller Kennzahlen A Definition strategischer Ziele aus den
(Ergebnisgroflen) durch strategischen Stof3richtungen, die mit
VorsteuergrofRen (Leistungs-/Wert- geeigneten Kennzahlen und
treiber) aus anderen Bereichen: Mallnahmen operationalisiert werden

Kundenseite, interne Prozesse des
Unternehmens, Lern- und
Entwicklungsperspektive

A Ursache-Wirkungs-Zusammenhange A Ursache-Wirkungs-Zusammenhéange
als Kennzahlenmodell als inhaltlich logische Verkntpfung
strategischer Ziele

A Verknupfung MalRnahmen zur A Uberleitung strategischer Ziele in
konkreten Umsetzung strategischer konkrete MaRnahmen ist Kern der
Ziele spielt eine untergeordnete Rolle Strategieumsetzung und somit der

BSC

38



Die BSC richtig konzipiert und umgesetzt ermoglicht eine durchgehende CO n't e St
Unternehmenssteuerung mit Weitblick. —————————> MANAGEMENT - CONSULTING

Erfolgsgarantie durch BSC?

Nutzen einer BSC-Implementierung Risiken einer BSC-Implementierung

Klarheit: Reif fur BSC?
A Strategie A Keine klare strategische Grundausrichtung
A MessgroRRen, MaRnahmen A Entwicklungsstand des Controlling
A Zielerreichung A Reife der Organisation
Operationalisierung: Relevante Projektmitglieder?
A Bricke zwischen Strategie und Operation A Kein Sponsorship durch das Top-Management
A Strategieumsetzung je Unternehmensebene A Mangelnde Einbindung des Middle-Managements
A Prioritaten in der Steuerung — Konzentration auf bzw. relevanter Fihrungspersonen
Wertschopfung A Mangelnde Projektplanung/zu lange Projektzeit

A Zukunfts- und aktionsgerichtetes Management (Motivation)
Akzeptanz: Klares, vollstandiges BSC-Design?
A Strategie ist kommunizierbar A Mangelnde Ubersichtlichkeit, kein Fokus auf das
A Strategisches Feedback und Lernen Wesentliche
A Entlohnung an Zielerreichung gekoppelt A Keine Uberleitung strategischer Ziele in effektive
A Individuelle MessgroRen bis auf Teamebene Mal3nahmen

. Gelebte* BSC (Akzeptanz)?:

A BSC als Projekt, aber nicht als Management-

Instrument
A Mangelnde Einbindung in Controlling-Prozess
A Verfrihte Koppelung der BSC an Anreizsysteme
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Ein klar strukturiertes Vorgehensmodell erleichtert die Projektplanung CO n‘t e St
und sichert den Projekterfolg. > MANAGEMENT - CONSULTING

Erfolgreiche BSC-Einfuhrung sicherstellen

BSC-Feasibility A Strategie-Check
A Entwicklungsstand des Controlling

GO/STOP-BSC A Reife der Organisation

Kritische
Erfolgsfakioren
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