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Zeitliche Dimensionen

“unendlich®

Worauf sind
wir stolz?

Werte
(Identifikation)

Fiir wen sind
wir da?

Was streben
wir an?

Vision
(grundsatz-
liche Aus-

Mission
(gesellschaft-
liche Bestim-

Geschaftsidee

Welches Niveau wollen wir
bis wann erreichen?

3 - 10 Jahre \ . /

1 -3 Jahre

Ifd. Jahr

Wie wollen wir
das
Kern-
Problem l6sen?

Bq!anced Scorqggrd

\ mittelfristige Planung
laufendes Geschaft

(Integration in den Management Zyklus)

Strategie-
—
Konzept
Geschéaftsmodell
2025 IIdee strukturieren |
2024 w
2023
2022
2021 .
2020 | _ Strategie-
2019 |Vorste|lungen konkretisieren .
2018 —Entwick-
2016 /
| 2015| ' Iung
Bsct 2014/ [Planung mit BSC verknipfen |
2013
Konkretisierung
Strategie-
e ' S— -
i “Strategische Umset
ET»E“;&:' Projekte Zung
B
Strategie-
—
Nutzung

Budget / Ergebnis /Liquiditét
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Geschafts-ldee

= Werte:; was ist im Unter-
nehmen erwinscht.

Worauf sind
wir stolz?

" Klassische Unter-
nehmenswerte sind z.B.
Fairness, Innovations-
fahigkeit oder gesellschaf
liches Engagement

" Was wirde uns immer
wieder neu herausfordern?

" Kein Ziel, sondern eine Motivation,
aus der wir Ziele ableiten kdnnen

N

Werte
(Identifikation)

Vision
(grundsditz-

liche Aus-
richtung)

© Friedag / Schmidt 2014

Mission
(gesellschaft-
liche Bestim-
mung)

L SN
Friedag Consult =

" Werte haben einen grol3en
Einfluss auf das Verhalten
und setzen Mal3stabe fir
das Miteinander

Fiir wen sind
wir da?

" Was ist unser einzigartiger
Beitrag fir andere?

" Wem wirde was fehlen,
wenn es uns nicht gabe?
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Die Identitat unseres Unternehmens

Unser Beispiel:

" Worauf wir, Walter und ich, stolz sind
mm) Wir kdnnen unsere Werte leben

* e
Beispiel m
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Die Vision unseres Unternehmens

Ein Beispiel:

= Was wir erreichen wollen
mm) die Kunden wollen uns und sind bereit,
sich auf unsere Konditionen und Termine einzulassen

" Wo wir uns positionieren wollen
mm) Jeder Auftrag muss uns in Summe
Freude & Genugtuung bereiten —
nicht nur Einkommen

N
* e
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Die Mission unseres Unternehmens

Ein Beispiel:

" Was der (auch gesellschaftliche) Zweck unseres Unternehmens ist
mm) gemeinsam geht es besser

" Fur wen wir da sind (unsere Partner)
mm) Menschen aus mittelstandisch gepragten Unternehmen
mit 100 - 1.000 Mitarbeitern,
die auf dem Weg zum B-Unternehmen sind

N
* e

Be|5p|e| o © Friedag / Schmidt 2014
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"Wer ein Warum zum Leben hat
ertragt fast jedes Wie."

Friedrich Nietzsche

© Friedag / Schmidt 2014
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__________
-’

<II.

L SN
Friedag Consult =
Was ist das Geschaftsmodell?

Das Geschaftsmodell
plausibilisiert die Tragfahigkeit
der Geschaftsidee
’ N > N
# > \FN‘s‘ ______ <y g /‘—---~§~)’ ---------- ~
{ Wie "ticken" Kunden mitjenen %y et .
Bediirnissen. die ler A o , oKunden- Typ /7 Welche Produkte / Fahigkeiten /
{ - ’ "‘. ! - Technologien beherrschen wir /£
\ befriedigen wollen? -, ! \
- Passen diese Kunden .. 4 i besonders gut? Haben wir dazu die |
U Uns? fa P passenden Lieferanten und ™,
TNl 5 C e ’ S Kooperatlonspartner’P 4
T N ‘;,e::‘_ . e
,“' Il ------------------------ ’
O
Kundenbedurfnis x¢ » 2 Kernkompetenz
/‘*b,
{z"’\‘_)
Lo T, /”——--~~:>~':’ ------- ~
""""""""""" <0 ! Nee ,,—"‘“‘\\/"—_-“\?”‘_"--\\\
/" Welche Bedurfnisse wollen wir ™ e i '
% mit unserem Leistungsangebot A 4 ,‘ Welckhe(s) Kundentb <0l )
i/ . . . “ , o ,/\
\ befriedigen? Haben wir _ ] o Kernkc?rzr;eert]e\;lwr tr)r;s:grsgtra?jr'enen N
S . ~ / . . . NY Z | !
; dazu die passenden N N
" Kun%enO i E|n2|ga}rtlgke|t als alle Wettbewerber? =~ .~
Ry \ e g P N Passen wir zu diesem ./
___________________ P “eee__2Kundentyp?*
-------------------- —t:::__---_---------------”———__--_-----------:.J.——__---------__--------~~‘
e : Welches Umsatz- und Margen-Potenzial kann mit diesem

© Friedag / Schmidt 2014

Geschaftsmodell erschlossen werden?

—-_—
S,

------
SN

-
-
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Im Spannungsfeld des Marktes bestehen

Marketing
Gut = > Produkt
A A
Begehrlichkeit Fahigkeiten /
("Gier" > "SChmerz") Prozesse
v v
Preis < » Kosten
erlaubte
Kosten
[ ———— e
I Welches Umsatz- und Margen Potenzial kann mit
------------ diesem Geschéaftsmodell erschlossen werden?-, ...

Mo
B e =

-/
——“
__________________
......
O
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Unser Geschaftsmodell

Beispiel:

" Einzigartigkeit
mm) sich voll fir das Unternehmen einsetzen und in unserem
fokussierten Segment (Umsetzen ins TUN!) besser sein als alle
anderen Anbieter

= Kernkompetenz
mm) Menschenkenntnis und Erfahrung (= an-wendbare Kenntnisse
und Konsequenz)

" Kundenbedirfnis
=) Unterstiitzung bei der Erarbeitung und Umsetzung einer
Unternehmensstrategie

= Zielpersonen
=) nmittelstandisch gepragte
Unternehmer mit 100 - 1.000 Mitarbeitern
L P

BeISpIe| - © Friedag / Schmidt 2014 10
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Marketing fur das Geschaft

Marketing:

was mdchte ich in 2014
marketingmassig tun ?
(Markteroffnung: wie schaffe ich
es, dass die gewollten Kunden
mit den angedachten
Bedurfnissen zu mir mit meinen
Kompetenzen kommen)

© Friedag / Schmidt 2014
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Orientierung des Geschafts

Welches Niveau wollen wir
bis wann erreichen?

UPO

(Unternehmens-
Politische
Orientierung)

Frage | Antwort

(strategische| (strategische
Heraus-| Handlungs-
forderung)| Vorgaben)

Welches Kern-
Problem miussen wir
dazu losen?

Wie wollen wir das
Kern-Problem losen?

© Friedag / Schmidt 2014
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Die Orientierung unseres Unternehmens

Ein Beispiel:
= UPO
mm) Anzahl verkaufte Tage 2013: 150

(zu zweit) 2014: 150

2020: 100

= Kernproblem, das wir [6sen mussen
mm) wer (ibernimmt unsere Aufgabe
in 10 Jahren ?

" Unsere LOsung

mm) offen

* e
Beispiel m

© Friedag / Schmidt 2014
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Was ist eine Balanced Scorecard ?

Die Balanced Scorecard
ISt ein universelles Instrument zur
Ausrichtung des Handelns einer Gruppe
von Menschen auf ein gemeinsames Ziel

Kaplan/Norton
®» Balanced Scorecard

translate strategy into action!

© Friedag / Schmidt 2014
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Balanced Scorecard: Was muss |etzt getan
werden, um unser Geschéaftsmodell umzusetzen ?

|. Ziele vereinbaren
(Leitziel, Leitbild, Leitkennzahl)

VII. Lernprozess
organisieren

_ _ Kommunikation
VI. Einordnen der BSC in

den Fihrungsprozess

Il. Strategische Koordinaten
entwickeln

[ll. Zielgerichtete
Aktionen erarbeiten

V. Fuhren mit der Balanced
Scorecard

IV. Strategische
Projekte umsetzen

© Friedag / Schmidt 2014
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|. Zlele vereinbaren

Leitbild

Fahigkeit zum Aufstieg
Identifikations-Verein fur die Region

# Stammspieler

Leitkennzahl
"  Worauf konzentrieren wir uns bei der Umsetzung der Strategie?

" Was wollen wir jetzt tun?
— Was ist ,jetzt” ? (unser strategischer Zeitraum)
— Leitziel: Was wollen wir erreichen ? (,Meilenstein®)
— Leitbild (Strategische Botschaft): Wie wollen wir gesehen werden ?

— Leitkennzahl: Woran wollen wir merken, dass wir Erfolg haben ?

© Friedag / Schmidt 2014
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Il. Strategische Koordinaten entwickeln

Identifikations-Verein fur die Region

Fahigkeit zum Aufstieg

# Stammspieler

Entwicklungsgebiete

(Perspektiven)

Ziel Was

Strategische Themen ist zu

Kennzahl tun?
Ziel
Entwicklungsgebiet
Kennzahl

fur wen

Das Strategische Haus

wollen wir

es tun?

© Friedag / Schmidt 2014
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Il. Schwerpunkte fur zielgerichtete Aktionen

Fahigkeit zum Aufstieg

Identifikations-Verein fur die Region
# Stammspieler

Ziel | mehr Zuwendung mehr Mitglieder mehr Einnahmen
Strategische Nachwuchs- Mitglieder- Merchandising /
Themen forderung Wachstum Branding
Kennzahl Trainerquote Mitglieder i. Verein = Umsatzpotenzial
Engagement l
Spieler (o
) Trainingspunkte o
o Image ~
D F F|a§8 O WX/_\\
= n L
%"; g_cu_s /.U J' d SZII ‘mer-.
O£ Qualifikation
=] Mitarbeiter
33‘ 2 | Fortbildungsquote \Was tun wir? ~. )>
9= Kontakte &KWas lassen wir ?
= Region
e Treffen S N
( L Bonitat
Investoren
\‘\& Innenfinanzkraft
—
Beispiel

© Friedag / Schmidt 2014
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,Eine Strategie ohne Aktion ist ein
Tagtraum,
eine Aktion ohne Strategie ist ein

Alptraum.”

unbekannt

© Friedag / Schmidt 2014
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I\VV. Strategische Projekte

Fahigkeit zum

Aufstieg

Identifikations-Verein fur die Region
# Stammspieler

‘.

Friedag Consult =

© Friedag / Schmidt 2014

Ziel | mehr Zuwendung mehr Mitglieder mehr Einnahmen | \WNas
Strategische Nachwuchs- Mitglieder- Merchandising / | :
.. . ISt zu
Themen forderung W, Branding 5
Kennzahl Trainerquote Mi in  Umsatzpotenzial | tun:
Engagement : el Ziel o
~ Spieler i'lftio Ziel Projekt G
Q Trainingspunkte Akti{/ enmzahl |
- Image Ziel Ziel Ziel
% Fans Aktion Projekt-F Projekt B
;T Fanclubs Kennza Kennzahl Kennzahl
n 2 e . Ziel Ziel ahl
o E Qualifikation Aktion el
co Mitarbeiter Kennzahl Projekt A
33‘ ¢ | Fortbildungsquote Keénnzahl el
ot Kontakte | [ g Ziel Ziel on
= Region Aktion Projekt E Projekt C 22
= Treffen Ken[ -1\ Kennzahl Kennzahl
L Bonitat || ziel ' Ziel_
Investoren || Aktid ziel Ziol Projekt D S——
Innenfinanzkraft || Kenr Aktion | \tion Kennzahl | Aktion
. . Kennzal oneoan Kennzahl
Mit wem / fur wen wollemwiLe& e

21
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,Wer etwas GrofRRes will, der muss sich
beschranken wissen;
der dagegen alles will, der will in der Tat

nichts und bringt es zu nichts."

Georg Wilhelm Friedrich Hegel

© Friedag / Schmidt 2014
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V. Fihren mit der BSC

Verzahnen von strategischem und operativem Geschaft

Strategisches Geschaft Operatives Geschaft
(Potenzial-Entwicklung) (Potenzial-Nutzung)

Geld fur
Veranderungen
erwirtschaften

Veranderungen
fihren

UUUUU

eeeeeeeeeeeeee

\\\\\\\\\\\\\
nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Te TV-Einn.

nnnnnn

- Berichts-Scorecard

)as ganze
Unternehmen auf die
Strategie ausrichten

= Strategische und operative Ziele verknlpfen
" Die Sprache der Berichts-Empfanger sprechen
= Auf die Zielerreichung orientieren (4-Felder-Matrix)

© Friedag / Schmidt 2014
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Berichts - Scorecard
Reporting mit der Vier-Felder-Matrix

Messbare Ziele
strategisch operativ

\/

Weristverantwortlich fur die Kennzahlen der Berichts-Scorecard ?

MalRnahmen
Probleme

Entscheidungsbedarf

Die Scorecard verfolgt das ,,One-Page-Only-Prinzip“

© Friedag / Schmidt 2014

24



& L SN
ask «°* Friedag Consult =

VI. Einordnen in den FUhrungsprozess

Mio€/#/a

Ligaaut

UUUUUU

nnnnnnnnnnnnnnn

Wi
—
e 3
m E ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘
3 3

= strategisch

aaaaaa
nnnnnnnnn

KKKKKK

nnnnnnnnn
aaaaaaa

######

operativ._”_|
5

nnnnnnn

|l o w
NN =3 N
o‘m‘o‘

Fragestellung:
Was kann mein Bereich fur die Erreichung
der Unternehmensziele beitragen?

© Friedag / Schmidt 2014
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VIl. Lernprozess organisieren

Kommunikation als wichtiger strategischer Baustein

Kennzahlen mit konkreter Verantwortung und Autoritat verbinden
jeder erwartet die Messung = Wahrnehmung seines Beitrages
Plausibilitdt der Annahmen gewahrleisten / hinterfragen
Erfahrungen sammeln im Wechselspiel von Ziel und Tun

Wirkung der internen und externen Berichte auf die Berichts-
empfanger beobachten

© Friedag / Schmidt 2014 26
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,Balanced Scorecard
Translates Strategy into Action”

Kaplan / Norton (1992)

© Friedag / Schmidt 2014
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Struktur einer BSC-Einflihrung

1 Tag
1 Tag

1 Tag

3 Tage

3 Tage

1 Tag

1 Tag

s

Lust-mach-
. Workshop |

( )

Kennenlernen

o J

- N
Workshop 1:

g Erarbeitung )

f Workshop 2: )

.

( )

Umsetzung )

L SN
Friedag Consult =

Strategie- .

Strategische
Analyse

Strategie- 4-/

Strukturierung
strateg. Projekte

Beschlussfassung

( \

Berichts-Scorecard

o J/

A

[ 1 Preview-Tag pro Quartal, 2 Tage Jahres-Vorausschau ]

© Friedag / Schmidt 2014
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Der rote Faden

1. meBbare Ziele T
strategische Zike W W W

Thennigiodn

L
3, Eingebitots Malinahmen

mkt i in Zolormsichung e Temn

Uberchten Gl ?
2 Habaich s oratstudyet o vt st
Uhareheten st G ?

. Warde e cem blsnrigen Sand e ez e
Enbet emeichen icht emeichan] iescvetan i)

Berig#is-Scorecard

—

Worauf sind
wir stolz?

Werte
(Identifikation)

Vision
(grundsdtz-
liche Aus-
richtung)

Mission
(gesellschaft-
liche Bestim-
mung)

Geschaftsidee

3 Jahre

GuV / BWA

N

sches Haus

N e T e

AN | T ||
S\ A=A =S
ot Lifgieder: Veren | limssizootenssi | tun?

' egische

2= Pro
J

{2 ' NG

=it wem [Tur wen woRgn wir s qun?

TUN

rersoont e

ENtwickiung sgebiet

Controllin

W ger Baance

I stratagiscne
Soorecand berlshten Projokts umestzan

Balanced Scorecard

Fiir wen sind

_\
1 Jahr/ Monate —/

BSC¥ 2014
2013 _/
2012
2011
2010

© Friedag / Schmidt 2014
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; e
Ticken® Kunden mitjenen ) pseseleemas 0 o o
c - N Ve We\cm Produmf igkeiten /
11'::’.:.','.'“2';",,::@:3’ - {o G -+ Technologien beherrschen wir
e ‘\ - besonders gut? Haben vir dazu die
2uuns? ( passenden Lieferanten

wirda?

/Welche Bedurfnisse wollen wi
.~ mil unserem Lsistungsangebot
befriedigen? Haben wir __
dazu die passenden
Kunden?

Einzigartigke

als alle Wettbewerber?
Passen wir 2u diesem
~>Kundentyp?™——

g
‘Welches Umsatz- und Margen-Potenzial kann mit diesem
Geschéftsmodell erschlossen w-rd-n? T

arsich

Bilanz

Geschaftsmodel

Welches Niveau wollen wir
bis wann erreichen?

Planung
{Unternehmens-
Politische
Orientierung)

Welches Kern-
Problem

miissen wir

dazu lésen?

[Veorstellungen konkretisieren |

|Planur§mit BSC verknupfen|

N
Konkretisierung

29
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Fazit

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

" Fuhrung 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 fuhrt zu Vertrauenssicherung bei allen
Stakeholdern

Strategie als Fuhrungsaufgabe zur
nachhaltigen Unternehmenssicherung !

© Friedag / Schmidt 2014 30
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" "Balanced Scorecard ist mehr als ein Kennzahlensystem"
Friedag / Schmidt

" "Balanced scorecard is management, not measurement"
Kaplan / Norton

balanced scorecard
transforms strategy into action

© Friedag / Schmidt 2014
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