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Steigerung des
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der changeFACTORY
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Messgrößen : Relation des Umsatzes mit Neukunden zum Gesamtumsatz im Gesamtjahr; Erhebungsfrequenz: 1/4jährlich

6. Umsatzverteilung auf Kunden
Anteil Umsatz Neukunden am Gesamtumsatz 15%

Prozessverantwortung: HS Zuletzt geändert am: Dezember 2003Füllverantwortung: MB

Quelle: Pacs 01.01.-30.06.03

63,16%

5,69%
5,27% 4,18%

4,04%

3,18%
2,79%

1,59%
1,39%
4,18%

0,60% Art of Quality
0,38% Deutsche Post AG
0,07% Dr. Sasse AG
0,51% e.on Energ ie AG
0,33% Gruner + Jahr AG & Co.
0,52% IS2 AG
0,31% IXOS Software AG

0,59% Max A icher GmbH & Co.

0,68% Roland Berger GmbH

0,19% Tecmath AG
0,38% Tieto Enator Consulting

4,53%

BMW AG

O2 Germany GmbH & Co. OHG

BG-PHOENICS G mbH

Lisa Dräxlmaier GmbH

IHK München & Oberbayern

BMW Bank GmbH

Sun microsystems

Siemens Business Services G mbH & Co. OHG

Rheinhold & Mahla AG

Divers e < 1%

Neukunden
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Jahresumsatz

+44%

1.103.027,56

+24%

1.864.343,59

Prozessverantwortung: HS Zuletzt geändert am: Dezember 2003Füllverantwortung: MB

1. Umsatz
Steigerung des Unternehmenswertes um 10%/Jahr

Messgrößen : Jahresumsatz in Relation zu den letzten 3 Kalenderjahren Erhebungsfrequenz: monatlich

Quelle: Pacs in Re gestellte Honorare1. Quartal 2. Quartal 3. Quartal 4. Quartal

770.398,67

+36%

1.505.070,19

169156,72
245356,96 212876,45

331997,35
169927,19

317664,53 436959,65

450071,87

186099,69

245976,06

337718,53

441022,55

245215,07

294030,01

517515,56

608927,42
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Die Organisation/das Unternehmen ganzheitlich steuern:
Balanced Score Card Einführung

Mobilisierung aller Führungskräfte und Mitarbeiter ,hin zur
gemeinsamen Strategie.
Aufbau eines ‘‘pragmatischen ‘‘ Messcockpits was anzeigt, wie
konsequent diese Strategie gelebt wird.
Ausrichtung der individuellen Handlungen hierauf.

Den Mitarbeitern und Führungskräften sollen nicht nur die Ziele des
Unternehmers, sondern auch die Strategie auf dem Weg dort hin
deutlich werden.
Nur so können Sie ihre täglichen Handlungen konsequent danach
ausrichten.

Kundenanforderung

Beschreibung

Mit der Erarbeitung einer BSC wird der „positive Zwang“ erzeugt:
1. Eine Strategie verbindlich zu vereinbaren.
2. Gemeinsam Messgrößen abzuleiten.
3. und die Abweichungen zu messen.
„Walk the Talk“ wird mit der Erarbeitung und Implementierung einer
BSC erzeugt.

Ziel/Nutzen

Holger Schaefer

cF-Experten


