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BSC
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Die Balanced Scorecard
ist ein universelles Instrument zur
Ausrichtung des Handelns einer Gruppe

von Menschen auf ein gemeinsames Ziel
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ldee der Balanced Scordcard

Definition:
Ausgewogener Berichtsbogen

Instrument zur Einrichtung eines integrierten
Managementsystems

Berlcksichtigung aller vier Perspektiven

Balance:

Ausgewogen zwischen monetaren und nicht-
monetaren Zielen

Ausgewogen zwischen operativen und strategischen
Ansatzen

Ausgewogen zwischen Beteiligten und Betroffenen
(Stakeholder)



Aufbau

Festlegung der Strategie

Erstellung eines Ursache-Wirkungsdiagramms zur
Verknupfung der verschiedene Perspektiven

Beispiel:

besseres finanzielles Ergebnis => mehr Premiumkunden
ansprechen => ausgefeilter Betreuungsprozess => gut
geschulte Mitarbeiter .

Abbildung von tatsachlichen und erwarteten Werten
(Plan-Ist-Vergleich)

Erstellung moglicher/notwendiger Mallnahmen, um
Ziele zu erreichen

Danach Gesamtbewertung und regelmallige
Wiederholung des Prozesses



Wie sollen wir
gegeniber unseren
Kunden auftreten,
urmn unsere Vision
Zu verwirklichen?

Perspektiven

Balanced Scorecard — Perspektiven

Finanziell

Wie sollen wir
gegeniiber Teil-
habern auftreten,
um finanziellen
Erolg zu haben?

Vision
und

Strategie

Lernen und Entwicklung
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Interne Geschaftzprozesse

In welchen Geschiafts-
prozessen missen
wir die besten sein,
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Kunden zu
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Beteiligte und Betroffene

Einbindung aller Unternehmensbereiche
Festlegung der Stakeholder (Kunden, Lieferanten,
sonstige)

Berucksichtigung moglichst vieler Betroffener

erhoht Akzeptanz, dadurch bessere Umsetzung der
Mallnahmen

Auswahl von Kennzahlen, mit denen die Erreichung
der strategischen Ziele gemessen werden kann

Festlegung weniger und relevanter Kennzahlen, die
transparent und nachvollziehbar sind



Komplexitatsreduktion

Weniger Kennzahlen sind besser als mehr

Wiederholte Bewertung der Auswirkung der
Malnahmen auf die Ziele

Beachtung der kritischen Erfolgsfaktoren (was ist
der jeweilige Flaschenhals?)

Konzentration auf wirkungsvolle Malnahmen
Festlegung der konkreten Messgrolien



Ursache-Wirkungs-Zusammenhang?

p
Technology push vs. Market pull b

Technology push
Research & .

Market pull (demand pull)

Expressed
Research & .
Developement * Production » » Market
Need
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Wie sollten
WIr aus
Kapital-

gebersicht

dastehen?

Finanzen

Strate-
gisches
Ziel

Mess-
grol3e

12



Unternehmenswertisteigern

Gewinn steigern ,, schwarze Zahlen“

Rendite steigern —
Ertrag > Kapitalkosten

Rendite sinkt — Wertvernichtung trotz
,Sschwarzer Zahlen”

uerung Richtig

Ertrag sinkt - Verlust

Liquiditat sinkt

INSOIVERYZ

nichtung EXxis




Finanzielle Messgrol3en

Ergebnis (was steht den Gesellschaftern zur
Verfliigung?)
Liquiditat (was ist auf dem Konto?)

Rentabilitat (Ergebnis im Verhaltnis zum Umsatz,
eingesetzten (Eigen-)Kapital, zur durchgefiihrten
Investition)

Unternehmenswert
Wachstum (wie entwickelt sich das Unternehmen?)



Mogliche Zielformulierungen

Mindestliquiditat von ...

Steigerung der Rentabilitat:
um 10% in 1 Jahr

Return in Investment-Ziel:
15% innerhalb von 2 Jahren

Unternehmenswert:
X €in 5 Jahren



Beispiel Krankenhaustechnik

Tragen wir durch externe Leistungen zum
finanziellen Erfolg des Krankenhauses bei?
(nur wenn Erlose Aufwand Ubersteigen)

Bleiben wir im Budget/Kostenplan?

Kédnnen wir Leistungen gunstiger als externe
Dienstleister erbringen?

Welche Kostenpositionen kdnnen wir
beeinflussen? (Wartung, Energieverbrauch,
Reparaturanfalligkeit etc.)
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Kunden

Wie sollten Strate-

Mess- Opera- Mal3-

Wir uns aus gisches grol3e tives nahmen

Kunden- 2

sicht
darstellen?

Ziel
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Kunden-Messgrolen

Quantifizierbar:

- Marktanteile

- Kundentreue

- Kundenzufriedenheit

Nicht quantifizierbar:

- besondere Produkt-/Serviceleistungen

- Kundenbeziehungen

- Imagefaktoren von Produkten/Unternehmen




Mogliche Zielformulierungen

Steigerung des Marktanteils im Bereich
Unternehmensberatung innerhalb von 1 Jahr

Wiederkehrrate der Kunden 75%

Reduzierung der Reklamationen im Bereich
Ersatzteile innerhalb von 2 Monaten

Wie entwickeln sich unsere
Kundenbeziehungen?



Beispiel Krankenhaustechnik

Wer sind uberhaupt unsere Kunden?

Mitarbeiter, Abteilungen, Geschaftsfuhrung;
auch Patienten?

Erhéhung Mitarbeiterzufriedenheit mit
Leistungen der KH-Technik

Erhéhung des Anteils intern erbrachter
Leistungen

Anzahl Beanstandungen / ,Kaputt“-
Meldungen
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Strate-
gisches
Ziel

grofde

tives
Ziel

Mall-
[nahmen
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Interne Prozessperspektive

Kundenwunsch

identifiziert

\

Kunden-
Innovations-  Betriehsprozesse  91enst:
prozef prozel

", Schaffung
" des Pro-
Markt' 'n‘ dl.lkt‘.'i.f

identifi- I." Dienst-
ZBTUNg " Jgislungs-

" angebols

erstelung . Ausliefer-
des ., ung des

rodukts! . Produkts/ Dem
der & der Kundan
Dienst- " Dienst- dienen

leistung .+ leistung

Kundenwunsch

befriedigt
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Interne Prozessperspektive

Kunden-
Innovationsprozeld Betriebsprozesse dienst-
prozefd
l Risikomanagement |
Kunden- Produkt- Vertriebs- Vermark- Liefe- Bezie- Kunden-
Markt o wege tung rung hung
wunsch schaffen fﬁﬁg‘)p bestim- und und ver- wunsch
identifiziert men Verkauf Service bessern befriedigt
Management des Geschafts |
pd yd AN ~
Strategische / : l \
Themen
Kunde und S ice-
Rentable - ervice
Zielsegmente zu;/grrrt\:':'leebnsbkr?:ga:an qualitét Cross-Sell
Strategische
Kennzahlen
= Qualitat des = Ertrag aus ® Interne o Cross-Sell

Marktanteils

neuen Produkten
in %

Kundenzu- Kennziffer

friedenheit

o Verkaufs-
kontakte pro
Verkaufer

s Transaktionsmix

e »Gang zu
Vertriebskanal

den Grantigen«

e Neuer Umsatz
pro Verkaufer




Prozess-Messgrofden

Innovationsprozess:

- sinnvoll?

- kostenmal3ig vertretbar?
- Konkurrenzvorteile?

Betriebsprozess:
- mogliche Optimierung
- schnellere Umsetzung?

Kundendienstprozess
- Service und Lieferbereitschaft / Zahlungsverkehr



Mogliche Zielformulierungen

Verkurzung der Zeiten von F&E um 10%
innerhalb der nachsten 5 Jahre

Durchlaufzeiten um 25%, innerhalb 1 Jahres,
reduzieren

Senkung der Forderungsreichweite durch
schnellere Rechnungsschreibung



Beispiel Krankenhaustechnik

Welche Prozesse sind verbesserungsfahig/-
bedurftig?

Beschleunigung der Erledigung von
Reparaturanforderungen

Schnellere Beschaffung von Ersatzteilen
EinfUhrung Beschwerdemanagement
Optimierung Arbeitszeiten
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Lernen & Entwicklung

Wie kdnnen Strate-

verbesse-
rungsfahig
bleiben?
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Hauptkategorien

Mitarbeiterpotentiale

— Mobilisierung der Kreativitat der Mitarbeiter
— Kontinuierlicher VerbesserungsProzess

— Weiterbildungsprozesse

Potentiale von Informationssystemen

— Mitarbeitern mussen umfassende Informationen Uber
Kunden, interne Prozesse und finanzielle Konsequenzen
ihres Handelns schnell und verlasslich zur Verfugung
stehen

Motivation, Ertlichtigung und Zielausrichtung
— Freiheit, eigene Entscheidungen zu treffen und
— selbstandig zu handeln.



Prozess-Messgrofden

Mitarbeiterzufriedenheit
Mitarbeiterproduktivitat
Fort- und Weiterbildung



Mogliche Zielformulierungen

Verringerung der Fluktuation um 3% innerhalb
der nachsten 2 Jahre

Steigerung der Mitarbeiterzufriedenheit

Festlegung eines bestimmten Fortbildungs-
budgets und Uberwachung, dass es
eingehalten wird



Beispiel Krankenhaustechnik

Wie hoch ist der Wechsel in meiner
Abteilung?

Wie zufrieden sind die KH-Techniker mit ihrer
Arbeit/ihren Aufgaben?

Welche Qualifikationen liegen vor und welche
sollten vorliegen? Welche Fortbildungen
mussen durchgefuhrt werden?
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Fazit

» Erfolgreicher dank Strategie-Erarbeitung und -
Umsetzung mit der Balanced Scorecard ?

» Fihrung mit gemeinsamen und klar definierten
strategischen wie operativen Zielen

» Durch verbesserte Motivation Mit-Denken, Mit-
Verantworten und zielorientiertes Mit-Tun aller Mit-
Arbeiter

» Verbesserte Transparenz fliihrt zu Vertrauenssicherung
bei allen Stakeholdern

Strategie als FiUhrungsaufgabe zur
nachhaltigen Unternehmenssicherung!




Balanced Scorecard

Knlpft an vertraute und bewahrte Methoden an und
fuhrt altbekannte Ideen zusammen

Setzt den Rahmen fur die Konkretisierung und
Realisierung unserer Strategien

Verbreitet die strategischen Ansatze durch
Kommunikation im Unternehmen

Kann uns bei der Umsetzung und operativen Nutzung
unserer Strategien helfen



Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit.

Fragen bitte gern auch im Nachgang per Email.
mt@beratung-thiede.de

BERATUNG
THIEDE
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