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Erprobte Initiativen um Neues Wachstum zu erreichen

Verbesserung der

Transparenz

Steigerung der
Performance

Starkung der
Verantwortung

Innovation

Kundenfokus

Wettbewerbsfahigkeit

Portfoliostrategien

Bestandskunden Initiative

Projektmanagement

Trendsetting Technologies

Neukunden Gewinnung

Claim Management

Service Initiative

Qualitats- und Prozessinitiative
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Projektbeispiel: Baselining IT Dienstleister

Herausforderung Vorteile fur den Kunden
= Kunde steht vor Herausforderungen = Einbringung von Praxiswerten / MaBhahmen zu den Handlungs-
s Wettbewerbsfahige Kostenpositionen zur feldern
Unternehmenssicherung im Mittelstandsgeschaft = Methodenkompetenz
schaffen

= Value / Consultative Selling Ansatz fur aktive Kundenentwicklung

" Umsatzanteil bei den Bestandskunden erhéhen = Delivery unabhangige Implementierungsberatung

=  Integration in Guidelines/Rules Kogzem m  Wissenstransfer auf Kundenmitarbeiter (zur selbsténdigen

s Portfolioanteile fur Service- und Lésungsportfolio Fortfihrung der Projektinhalte)
steigern
LAsung Berater Rollen und Aufgaben

= ldentifizierung der Produktivitatsliicke und Definition der

. Verantwortliche Projektdefinition/-strukturierung
Haupthandlungsfelder

und Projektdurchfiihrung fur Transition / Transformation in
= Definition der nachhaltigen MaRBnahmen zur Schliesung der gemischeten Teams in den Rollen Gesamt-/Teilprojektleitung
Ergebnisliicke aus Umsatzsteigerung, Personal- und

: , Konzeption der kinftigen BAA
Materialkostenreduktionen

, _ ) , Definition der Produktivitatsliicke und Baselining zur Ermittlung pot.
m Strategieentwicklung fur Unternehmen und Teilsegmente MaRnahmen (zur PDL Schliesung) im TOP-Down Approach
= Business Area Architecture (BAA) (Redesign und Umsetzung

N R _ Implementierung und Steuerung geeigneter Aktivitaten zur
Prozesse / Organisation aus definierter Strategie)

Mafnahmenidentifikation Definition Bottom-up

= Systematische Kundenentwicklung und Sales Push Programm Konzeption und Umsetzung

= MalRnahmencontrolling



Strukturen analysieren
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und verbessern

N . . Produkt/
. Geschéftsstrategie = Wertschopfung/ :
" Finanzdaten . Service
= Umsatzrickgang / Portfolio / Prozesse
Roadmap
Business = Kostensteigerung Interne Analyse
Check = Asset Zunahme
. Externe Analyse
%~ Ergebnisver-
schlechterung Kunden /
Industrie Trends Marktentwicklung Wettbewerber
Kundenzugang
Industriesicht Zielableitung Ergebnis- Zielmatrix Zielvereinbarung
Uberleitungung
g
p = Zielkalkulation je = Zielabgleich zwischen
% o Geschaftseinheit Geschaftseinheiten
N - |_| (=P&L Verantwortung) und (Cross-)
tea [ | [Ten D _ funktionalen Einheiten
Targ et \_L LE [T » Zielabgleich zwischen
S tt Management Cross-) funktionalen = Breakdown der Ziele
ettin 9 Perspektive Einheiten auf Cost Centers
= EBIT-Hub zur " EerdiG (ber.ucksmhtlgt direkte
. 3 g — beeinflussbare
Zielerreichung Produktivitatsl-ticke —T S
. . P Kostenblécke)
durch auf definierten Zeit- =
—"Quick Impact" raum (idR. 3 J) =
|_| —Neuausrichtung
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Unser Ansatz zur Zielerreichung

\ Quick-Impact (,Sofort*) Malinahmen
. - Umsetzun '
: — Ableitung der Konsolidierung tzung N
Zieldefinition kurz-/mittelfrist ’
Mal3nahmen der Mal3Bnahmen /!
Maflinahmen /
/ Task-Force (Malinahmenverantwortung)
| ~1 Woche | 4-6 Wochen | 2-3 Wochen | 3-5 Monate R
| | | I ”
Aktivitaten » Festlegung des Top-down ® Bindelung von sich = Umsetzung des
"Quick Impact" Ziels je * Transparenz zu Business / Uberlappenden MaRnahmenplans
Elnheit Operational Excellence Mafnahmen * Motivation & Transparenz
* aeklft]e'fk tta.ntsprechend herstellen * Priorisierung der durch
arktsituation
. At MaRnahmen _ AR
. Abweichungs-Analyse Bereichsinterne . . . Regelnjamge
(EBIT, KPIs, etc.) Maflnahmenerarbeitung = Verembaru_ng eines Durchfiihrung von
« Priifung der Adaquatheit ® Bereichsiibergreifende Implementierungs- Follow-up Workshops
von MafRhahmen Ideenworkshops vorgehen — Tracking der
* Einbinden maRgeblicher Bottom-up monatlichen "Kosten-
Stakeholder Run-Rate"

= Durchfiihrung von Analysen
zu Haupthebeln

= Ableiten der Verbesserungs-

= Einkippen der Ergebnisse
in MalRnahmencontrolling
des Konzernprogramms

malnahmen
Ergebnisse = Definierte = Quantifizierte & = Quantifizierte, = Umsetzungsplan und
"Quick Impact" Ziele Qualifizierte personifizierte und aufgesetztes
Malnahmen terminierte MaRnahmen Umsetzungscontrolling
CONVERSQO *® Klarheit/ Transparenz = Konzepte = Methodik = Momentum / Geschwindigkeit
Mehrwert ® |ndustrieperspektive = Inhalte = Erfahrung = Hartegradcontrolling
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