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Kurzvita Dr. Markus Kottbauer

(.

Tatigkeiten und Erfahrungen (Auszug)

Grunder und Geschaftsfihrer der aquma GmbH
Seit 2002 Trainer und Partner der Controller Akademie
Seit 20 Jahren Berater u. Coach von Fuhrungskraften u. Controllern

Fachbuchautor und Vortragsreferent, Dozent fir Strategie und Controlling an der
Hochschule fur Wirtschaft in Zirich

War Vorstand des Verlags fur ControllingWissen (VCW) und Chefredakteur des
Controller Magazins — ist heute Aufsichtsratsvorsitzender des VCW

War bei SAP Berater und Produktmanager fur Business Intelligence Produkte
War bei Ernst&Young Consulting Berater fir Controlling und Business Intelligence

War Controller am Forschungs- und Prifzentrum Arsenal GesmbH und Mitglied der
Geschaftsleitung

Ausbildung

Dipl.-Ing. Technische Physik (Technischen Universitat Wien)
Controller's Dipl. (CA Akademie), Nebenfach Wirtschaft WU Wien

Promotion zum Dr. techn. am Atominstitut der Technischen Universitat Wien
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aguma ist ein Beratungshaus fir Manager & Controller aq

Unser Leistungsangebot _
Strategie-Beratung

= Strategie-Check

: . Training & Coaching
= Strategieentwicklung

Controlling-Beratung

= Controlling-Check = Geschaftsfeldentwicklung ~ ® Coaching von Managern und
= Einfuhrung bzw. Weiterentwicklung = Online-Strategie Controllern
des Controllings wie z.B. = Businessplanung = Trainings, Seminare und
— Unternehmenssteuerungskonzept = Strategieumsetzungs- Workshops in Themen der
— Leistungs- und Kostenrechnung begleitung Strategieentwicklung, Controlling,

Unternehmenssteuerung,
Entscheidungskompetenzen

— Deckungsbeitragsrechnung
Planung und Budgetierung
Reporting und Analyse
Kennzahlensysteme

Rechnungs-
. wesen- & Menschen & Controllingorganisation
Optimierung von Aufbau- Controlling- & Prozesse

und Prozessorganisation
= Controllers Aufgaben & Rollen

als
— Business Partner
— Business Analyst
— Information Manager
= Controlling-
Organisationsentwicklung

» Fihrung durch Ziele

= Entscheidungsprozesse

= QOrganisationsentwicklung

= Strategieentwicklungsprozess
= Projektmanagement u. -controlling

» Performance Management Systeme

Organisations-
struktur &
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Referenzen aq

( Ausgewaéhlte Beratungskunden der letzten Jahre

= Aichele Group — era-contact @> Qra = |eica Camera E :
CONTACT H 4
= aek Tec = Maggi — Nestlé @

= Braincourt Managementberatung = Mabhlo
[ Q [ [ O
= Bundesagentur fir Arbeit Sachsen = medien holding nord MONT

= CargolLux & = Montblanc BLANC

ANNEMARIE
- Borlind Naturkosmetik  3°"*  BORLIND = Multident SICK
= Deharde Deharae e = OKS Schmiertechnik  gensor Intelligence
= Dr. Pfleger @ Dr.Pfleger = SickAG i
= E.ON Energy Efficiency = Soldan Bonbonspezialitdten
= Fissler {'I.SS&( .an = Technogroup TEEHNKED i g W
- HiPP “in = Wieners & Wieners WIENERS+WIENERS
= Hoerbiger Clb =  Wirtschaftsbetriebe Duisburg
» Infinex HOEREICE A = WSB Neue Energien GmbH ':“_r WS B

= Kaldewei

T .
KAI-DEWEI » Wuppertaler Stadtwerke feus ensrgien

WSW

= Klopferholz = Zukunftsfond Heilbronn

J
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Die meisten Unternehmen haben eine Strategie aq

,»,ES mangelt den Unternehmen nicht an Strategien,

es mangelt an der gezielten Umsetzung“ (P. Drucker)

Woran scheitert oftmals die Umsetzung?

» Keine durchgéangige Erarbeitung - es wird zwar Uberlegt, aber nicht
finalisiert

= Maf3gebliche wollen nicht - es ziehen nicht alle an einem Strang

= Inkonsequente Umsetzung - Die Strategie wird nur sehr zogerlich
umgesetzt, bevor sich eine Wirkung einstellt, wird schon wieder die
Richtung geéndert
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Strategieentwicklung bendétigt als Basis eine Vision und ein Leitbild. 3
Operative Ziele sind die Konkretisierung von Strategien. q

Ziele der

Balanced Scorecard

= Ubersetzung einer
vorhandenen Strategie in
ausgewogene operative
Einzelziele

= Konkretisierung der
Strategie

\Leitziel )
=  Kommunikation der

ewerbsvorteile halten 7 Strategie
= Controlling der
operative Ziele Strategieumsetzung

ategien zur Zielerreichung

= Ein Kennzahlensystem ist
nicht gleich einer BSC

= Eine BSC verwendet aber
Budget immer Kennzahlen um die
Zielumsetzung zu messen
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Erst durch die Ausformulierung und Konkretisierung einer Strategie entsteht

eine gemeinsame Vorstellung und somit Ausrichtung von Zielen

aq

Situation ohne gemeinsam Vision und Leitbild als Leitplanken
konkretisierte strategische Ziele innerhalb derer man sich bewegen darf
Fuhrungskrafte ,arbeiten nicht in die gleiche ausgerichtete Unternehmens-
Richtung®, die Kréafte heben sich teilweise ziele passend zur Vision

auf, Energie wird verschwendet

= =

e 4 &
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Die Balanced Scorecard macht die Strategie transparent, konkret und 3
verstandlich und dadurch auch eher erfolgreich umsetzbar q

* Vorhandene Vision, Leitbild und
Unternehmensstrategie

\ alanceﬂ \ * Perspektiven passend zum

— Strategisches Geschéaftsmodell definieren
E Feedback . zjele aus Strategie ableiten
" " " "

* Teilstrategien zur Zielerreichung

Vision, Leitbild, Strategie

Strategie | | ! « Kennzahlen und deren Zielh6he zur
Tei Istrateqien Erfolgsmessung ermitteln
* MalRnahmen, Projekte definieren
Strategische Projekte, f Kennzahlen :
MaRnahmen \ !_:r_Uh'_ und - Ursache-Wirkungs-Beziehungen
Ursache- Spatindikatoren auf Ebene der Teilstrategien
\. Wirkungs- Management by darstellen
Bez|ehung Objectives .
» Berichtswesen aufbauen
> Entwicklung >> Einkauf >> Produktion >> Vertrieb > « laufende Kommunikation
Wertschopfungskette

Elq umaj; N © Dr. Markus Kottbauer Folie 10
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Die Balanced Scorecard (Kaplan / Norton 1992) ist ein Managementkonzept 3
zur Strategieumsetzung — ein Beispiel q

Finanz - Perspektive

Strateg. Teil- Messgrofie it
Ziel Strategie Zielhdhe
Umsatz- Innovative | 15 % Anteil \a;()mZglglElf
wachstum, neue vom Umsatz b) F+E
Gewinn- Geschafts- | durch neue erhéhen
stabilisierung | felder SGE's ¢) Priori-
schaffen 15 % ROI sierung
Kunden - Perspektive | | Interne — Prozess - Perspektive
Strateg. Teil- Messgrofie . L. . Strateg. Teil- MessgréfRe ||nitiati
Ziel Strategie Zielhohe Initiative definierte Strategie Ziel Strategie  |Zielhohe e i
i . - Rentables a) F+E — a) neue
Bei A-Kunden Customer 5 analysierte azioKrLianig?n <:| g h . ﬁ]r::ol\\f:trigzil_s st)érken 5 neue E+E — MA
individuelle | Process Kundenproz. E) Servic?a. Wac Stl_Jm mit fihrer b) Produkte | ginstellen
Services Mapping pro Jahr o= Innovationen* Marketing- | PZW-DL | b) yoxx-
etablieren anwenden aktlv bei A- wahrgenomm 9 pro Jahr
Kunden en werden kampagne Prozess
anbieten @ etablieren
Innovations — und Lern - Perspektive
Strateg. Teil- Messgrofie It
Ziel Strategie Zielhdhe
. . a) PE-
Entwickler | personal- | % Erreichg. | “konzept
mit entwicklg. | der Skill- erarbeiten
aktuelistem | giiliprofile | Anforder- |y Erstellg.
Know-how | gptimieren | ungen der Stellen-
an Bord Anforderg. ..
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Templates konnen in der Praxis helfen - Die Ziele missen pro Perspektive

erarbeitet werden (hier Perspektive Markt/Kunde)

aq

Ziele

Strategie /
Teilstrategie

Kennzahl / Frih-,
Spatindikator

MalRnahmen /
Strategische Aktion

1.Wir sind weiterhin Marktfiihrer und erster
Ansprechpartner fir Werbeagenturen fir
Lektoratstatigkeiten und Ubersetzungen

a)In der AuRenwahrnehmung erscheinen wir
groRer als wir tatséachlich sind

b)Wir werden als Premiumanbieter
wahrgenommen

c)Werbeagenturen sehen unsere Preise als
angemessen an

2.Mit Hilfe einer Zweitmarke haben wir in der
Zielgruppe ... Industrie... ein weiteres
sicheres Standbein aufgebaut das weitere
Wachstumspotenziale ermdglicht

« gezielte Markenstarkung bei
Werbeagenturen

« RegelmaRige Werbeaktionen ...

« Gezielte Bekanntmachung der in unseren
Leistungen enthaltenen ....

Das Ziel soll als Endzustand
beschrieben sein, ein Zielzustand
als in der Zukunft erreicht
formuliert

Die Strategie bzw. die
Teilstrategie soll als der Weg zur
Zielerreichung beschrieben sein,
dass was zu tun ist, um das Ziel
zu erreichen. Um es von der
MaRnahme unterscheiden zu
kénnen, kann man sich die Frage
stellen, ob dieses Vorhaben auch
einen Wettbewerbsvorteil erzeugt.

* x % Marktanteil ( x TE Umsatz) in D
» Bekanntheitsgrad: x % der

Werbeagenturen kennt Fa. xy als ...
* X Werbemalinahmen

Gesamtumsatzanteil der Zweitmarke x%
* Umsatz-Zugewinn pro Jahr betragt x €

Eine oder mehrere Kennzahlen
bzw. Indikatoren, die den
Endzustand (Spatindikator)
dessen beschreiben, den man
erreichen mdchte. Gut ist es
auch, eine Kennzahl
dabeizuhaben, die beschreibt ob
man sich zwischendurch auf dem
richtigen Weg befindet
(Fruhindikator). Eine konkrete
Zielhéhe mit Zeitbezug
vervollstandigt die
Konkretisierung (wie viel bis
wann?). Die Kennzahl sollte leicht
zu erheben sein und es sollte klar
beschrieben werden, wie diese
erhoben wird und wer dafir
verantwortlich ist. Die
Qualitatseinschatzung der
Kennzahl soll beschreiben, wie
gut diese die Zielerreichung
misst.

« Marketingstrategie ....

* Schulung um Kundennutzen zu erlautern

Zielgruppe fur Zweitmarke identifizieren
Markennamen finden

Schulung um Umgang mit (zugewiesenen)
Neukunden zu perfektionieren

Die MaRnahme soll operativ
beschreiben, was von wem bis
wann unternommen werden
muss, um das Ziel erreichen zu
kénnen bzw. die Teilstrategie zur
Umsetzung zu bringen.

aq LM & | THE RECISION

COMPANY

© Dr. Markus Kottbauer

Folie 12




Vorgehen bei der Balanced Scorecard Einfihrung aq

1.

Aus der vorhandenen Strategie eines Unternehmens werden strategische Ziele
abgeleitet — diese sollen beschreiben, was zu unternehmen ist um die Strategie
umzusetzen.

Es werden strategische Ziele flr vier Perspektiven festgelegt - die Ausgewogenheit
(balanced) soll dadurch gewébhrleistet sein.

Jedem strategischen Ziel wird mindestens eine Kennzahl / Messgréf3e zugeordnet - dies
gilt auch fur qualitative Ziele.

Die Kennzahl wird mit einer Zielh6he, die zu einen bestimmten Zeitpunkt zu erreichen
ist, versehen — konkret und messbar ist das Prinzip.

Den strategischen Zielen missen strategische Aktionen / Initiativen / MalRnahmen
zugeordnet werden.

Die Ziele werden Uber Ursache-Wirkungsketten miteinander verknupft — die
Abhangigkeit der einzelnen Subziele wird dadurch aufgezeigt. Fur die Ersteller der BSC
dient dies glz. zur Uberprifung der logischen Durchgangigkeit des Konzepts.

Aufbau eines BSC-Berichtswesens — in Kombination mit Standardberichtswesen

aquma 5" © Dr. Markus Kottbauer Folie 13
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Beispiel einer Ursache-Wirkungskette

aq

Lernen &
Entwicklung

Dienstleistungen

Entwicklung hervorragender

Grindung von Allianzen

mit Dritten

g | 1| K k
= Umsatzwachstu ‘Gewinnmaximierun \osten:sen ung
= je Kunde
=
= .
Umsatzsteigerung
. - .'__\‘\
je Kunde
S Gewinnung und Beibehaltung internes
= von Kunden mit Umsatzwachstum
g hohem Potenzial
Q (
o
o
2 / Rationalisi
Aush: _ ationalisierun
e Ausbau und Ausbau und Implemen- ‘ : “‘ p S
=% ier . . manueller Prozesse
2] Implementierung tierung kosteneffektiver :
s kosteneffektiver | Tortriahi
= Vertriebsinstrumente
9 Marketing- I -
2 p Kostenmanagement
& rogramme von Allianzen
3
‘,: I
o)
-
=

L

[

Begeistern von
Schliisselmitarbeitern

Steigerung der Manage-
mentkompetenz bzgl. den
technischen Anforderungen

]

kontinuierliche Entwicklung
der Unternehmens-
organisation und -kultur

agquma

THE DECISION
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Weiterentwicklung der BSC: Darstellung der Zusammenhéange der Teil- 9
strategien mit Hilfe von Strategy Maps (anstatt Ursache-Wirkungsbeziehung) q

sUrsache-Wirkungsketten® \ »otrategy Maps*®

Durchdenken aller Beziehungen (auch der / Konzentration auf die ,Story*: Fokus auf
konfliktéren) jﬁ wenige Verbindungen
Zu kompliziert, dient nicht der Kommuni- X’ Spezifische Beschreibung des
kation und der regelmaiigen Anwendung | Strategiemodells
jf @ Wirkungen nur fragmentarisch aufgefuhrt
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Beispiel einer Strategy Map eines Software Unternehmens

aq

: 1\ »{ Gewinn ]4 "/'_2_\‘ Praxisbeispiel
“E’ £ N erwirtschaften Ny
c xterme Gewmne : _
£ [ erwirtschaften J4—< w—b[Externen Umsatzanteil Entwicklungskosten
b steigem - senken
4 5 ) A
h ]__.z L\h_l.r"l
£ Servicequalitat g 7\._5[ Image als High-Tech-Bereich ] 76 ‘14)
= verbessem [\ auf- und ausbauen ‘kr-f' -
S 4 _ 4  [Intemationalen Bekanntheitsgrad
= Wansche der Key-Accounts ] I als SW-Entwickler steigern
identifizieren und e{\ﬂll&n .8
e ) TN TN Marketingprozess N
'Q@ "RJ':U r\j%*' 13 verbessem

Prozesse

optimieren Auftragsabwicklung schneller ‘
N und flexibler gestalten A
I"\_ ,-"'I '.“‘1 4#}.1

,g 1
S Kundenbezogene
Entwicklung ausbauen

N
'\JF/' Ja7)

' Strategische 1
Allianzen ausbauen
Kundenorientierung bei
Vertnebsmitarbeitern erhdhen

THE DECISION
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@
=
N
c
3
o
o
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Die BSC-Einflihrung ist nur ein Bestandteil der Strategiearbeit, es bendtigt 3
Entwicklung — Konkretisierung — Implementierung — Steuerung q

N 1. Markt- und 2. Wettbewerber- und 3. Unternehmensinterne Analysen
Kundenanalyse Umfeldanalyse

Segmentierung 5 Forces, PESTEL Lebenszyklusanalyse || Fahigkeiten, Prozesse
Bedurfnisse :
\ Potenzialanalyse | | SWOT-Analyse A/‘/
Attraktivitét T~ _ _ — 9
4. Optionen, Szenarioanalyse, Priorisierung / ’

5. Konkretisierung der Strategie und der Ziele mit der BSC %
T T ) P— 6. Bewertung der Strategie
Dl Strategie | Zi

Uriatz- innovative | 16 % Anted ::__'n:‘;_:‘%"

™ | Gesenans. |durenneva | BIEE gualitativ

slabiiienrg | feider sgEg [ mren Erstellu ng des
|-9c|'d’fen |I55QLII $;-."|l.mg

guantitativ Businessplans
Kunden - F‘E‘F’SFIEHTI'-"E' -1:[ P F
BN _ Initiative definierte Strategie ;:“n ::up 'rr:?r:. I .. .
PR P R ol memabies (o) s TAEET L, (22 7. Strategieimplementierung,
rdviduede | Process . Wachstum mit mmmm' ::M-m Prodhuide ;;:I;It: . H
Sersces | Mapping Innovationen* e oamen | Marketing. | 5790 | B Umsetzung vieler Projekte —
e i enwenlen | hameagne | IS (Ereese Koordination tber ein

sieg. [ Tel- Programmmanagement
coie e |3 |

el oo B o 8. Strategieumsetzungscontrolling
Know-fow 8N Skilprofie | Anforder. ) Py .
S |opmen | e ot mit der Balanced Scorecard
|
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Die 7 Erfolgsfaktoren der Strategieentwicklung aq

1. VISION — Leithild und Leitziel als Basis

2. MITARBEITEREINBINDUNG - quer Uber die Wertschopfungskette und hierarchisch
durchmischt Know-how Trager und Vertrauenspersonen einbinden

3. AUSGEWOGENE UND KONKRETE ZIELE —wann ist das Ziel erreicht?

4. PRIORISIERUNG — Umfang der Projekte und Mallhahmen missen zusatzlich zum
operativen Alltag zu schaffen sein

5. KOMMUNIKATION — die Mitarbeiter sollen die Strategie kennen, verstehen und an
der Umsetzung teilhaben (Die BSC kann bei der Kommunikation hilfreich sein)

6. STRATEGIE-UMSETZUNGS-CONTROLLING — nur was gemessen wird, wird
wirklich gemacht, aus den Abweichungen soll gelernt werden (BSC-Berichte)

7. FIXER BESTANDTEIL IM JAHRLICHEN PLANUNGSPROZESS —
Strategieentwicklung ist nichts Einmaliges, die strategischen Projekte miissen
angepasst, weiterentwickelt und abgeschlossen werden, neue Projekte folgen
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lhr Kontakt aq

Dr. Markus Kottbauer
geschéaftsfihrender Gesellschafter
aguma GmbH

Minchner Str. 15a

82319 Starnberg

+49 151 4255 3453
Markus.Kottbauer@aquma.de

aquma 5" © Dr. Markus Kottbauer Folie 21

CIMPANY



