Steuern eines Franchisesystems:

Management by Balanced Scorecard

+Wir wollen in den ndchsten 10 Jahren die Nummer 1 im Markt werden.
Hochmotivierte Franchisenehmer und Mitarbeiter sollen unseren Kunden den
besten Service und die besten Produkte anbieten. Vor allem mit ...". So édhn-
lich beginnen viele Systemhandblcher unter ,Mission und Vision". Dies ist
auch sehr wichtig. Wenige Systeme zeigen aber auf, welche Strategien sich
daraus ergeben. Wie soll die Vision erreicht werden? Welchen Beitrag muss
jeder daflr leisten? Welche MaBnahmen missen getroffen? Wer steuert die
Umsetzung?

Bei der Umsetzung der Strategien fehlen oft geeignete Instrumente. Die
Wirtschaftsprifungs- und Wirtschaftsberatungs-Gesellschaft Ernest & Young
fand in einer Untersuchung bestatigt, dass die Fahigkeit eine Strategie um-
zusetzen entscheidender ist, als die Qualitat der Strategie an sich. Beim
Franchisesystem kann sich das Risiko der mangelhaften Strategietransfor-
mation durch die Anzahl der Franchisenehmer noch potenzieren.

Nicht unbedingt das System mit der besten Idee und Strategie setzte sich
durch, sondern das System, das in der Lage war die Idee und Strategie

erfolgreich, schnell und nachhaltig zu transformieren und zu multiplizieren.

Management by Balanced Scorecard

Die Balanced Scorecard (BSC) hat sich fir die Strategieumsetzung bei vielen
Unternehmen als sehr hilfreich erwiesen. Der von Robert Kaplan und David
Norton 1992 entworfene "ausgewogene Berichtsbogen" erlebt in jingster
Zeit eine Renaissance. Dies liegt auch daran, dass sich die BSC als dauerhaf-
tes und reguldares Managementkonzept etabliert. In den letzten zehn Jahren
kamen viele Studien, Bucher und Fallbeispiele auf dem Markt, so dass man
heute auf fundiertes Wissen und Erfahrungen bei der Einfihrung eines Ba-
lanced-Scorecard-Projektes zurlickgreifen kann. Fehler und Hirden bei der
EinfUhrung und Umsetzung kénnen Organisationen so frihzeitig erkennen
und vermeiden.

Die Balanced Scorecard eignet sich sowohl fir Franchisegeber als auch ftr
Franchisenehmer und spielt beim Ubergreifenden Einsatz ihre ganze Starke
aus. Die Grundidee der BSC ist die schnelle Umsetzung von Strategien. Mit
der BSC sollen neben den finanziellen Zielen auch immaterielle GréBen wie
zum Beispiel Kundenorientierung, Entwicklungsperspektiven, Franchise-
nehmer- und Mitarbeiterzufriedenheit, Einhaltung der Standards und Richtli-
nien, Unternehmenskommunikation und Geschaftsprozesse abgebildet und

verfolgt werden. Das Controlling der einzelnen Bereiche, Geschafteinheiten
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und Franchisenehmer werden somit transparent dargestellt und Gber ent-
sprechende Losungen kommuniziert. Frihwarnparameter helfen rechtzeitig

MaBnahmen zum Gegensteuern zu treffen.

Projektablauf fiir die Einfiihrung einer BSC.

(@) Mit einem Workshop auf Managementebene beginnt das Projekt. Wichtig
ist, dass alle Entscheider von dem Sinn der BSC (berzeugt sind. (b) Das Ma-
nagement erarbeitet Ubergreifende Strategien und Ziele, die in Strategie-
Landkarten verdichtet werden. (c) Spatestens jetzt werden die Mitarbeiter
einbezogen. In Projektteams werden die Strategien und Ziele auf die Ge-
schaftseinheiten und Abteilungen verfeinert. Ein externer Moderator sollte
diesen "Initial Process" begleiten, damit von Anfang an die richtigen Weichen

gestellt werden. Mit der Uber-
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(f) Nach der Testphase - zwei bis vier Wochen - sollte das (g) Management

by Balanced Scorecard beginnen.

Instrumente fiir die Umsetzung des Managements by BSC.

Viele Berater bieten eine Softwarelésung als BSC Instrument an. Davon ba-
sieren die meisten Lésungen auf Excel-Tabellen. Dies bringt einen gewissen
Aufwand bei der Einfihrung, der konsistenten Pflege und regelmaBigen Fein-
adjustierung mit sich. Systeme, die Excel-unabhédngig arbeiten, Redundan-
zen bei der MessgréBen-Erfassung vermeiden und auch dezentral gepflegt

werden kénnen, gibt es derzeit wenige. SCOREPRISE® ist z.B. ein solches
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transparent in einer
Ansicht darstellt. Uber ein Ampelsystem (Dunkelgriin bis Dunkelrot) werden
die Starken und Schwachen der jeweiligen Organisationseinheit aufgezeigt
und an die néchste Hierarchieebene weitergeleitet. Mit dem integrierten Risi-
komanagementsystem (gemaB KonTraG), sind alle bestandsgeféahrdenden
Risiken auf einen Blick Uberprufbar. Die Losung ist dezentral administrierbar

und zusatzlich als Webclient vorhanden.

Konsequenzen.

Nur wenn die Unternehmensspitze das Managementkonzept dauerhaft vor-
lebt, kénnen sich die Erwartungen an die Balanced Scorecard erfiillen. Ziele
und MaBnahmen missen mit der BSC nachgehalten werden. Fir die Franchi-
senehmer und Mitarbeiter darf die BSC keine Black Box sein. Die BSC ist ein
Instrument, das gerade fir die interne Kommunikation der Strategie und
Ziele, sowie deren Umsetzungsgrad eingesetzt werden sollte. Zielvereinba-
rungen mit Franchisenehmern, Abteilungen und Mitarbeiter kénnen so ein-
fach gemessen werden. Die Aufgaben und die Beurteilungen werden trans-

parent und objektivierbar.
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Chancen

Hiirden

Ertragswachstum und Effizienzsteigerung
durch Konzentration auf strategische Ge-
schaftsfelder im gesamten Franchisesys-
tem.

Unternehmensfiuhrung will keine Trans-
parenz und Diskussion Uber strategische
Ziele.

Starkung des Unternehmens und seiner
Geschaftsbereiche durch Identifikation aller
Franchisenehmer, Mitarbeiter und Nutzung
Geschaftsfeld Ubergreifender Erfolgspoten-
tiale.

Unternehmen unterschatzt Einflihrungs-
aufwand der BSC und vernachlassigt
wichtige Projekte.

Ertragssteigerung durch innerbetriebliche
Synergien.

Falsche Erwartungshaltung an das Ma-
nagement by BSC.

Dank motivierter Mitarbeiter verbesserte
Nutzung der Investitionen in das Wissens-
Potential.

Methodische Mangel bei der Umsetzung
und Einfihrung der BSC.

Komplexe Geschaftsmodelle kdnnen mit der
der BSC verstandlich dargestellt werden.

Schlechte Beratung.

Kostenreduzierung durch konzentriertes
und schlankes Berichtswesen.

Fehlende Zustimmung der obersten Fiih-
rung.

Erkennen von Starken und Schwachen.

BSC verbleibt an der Unternehmensspit-
ze.

Ausschopfung bisher unzureichend genutz-
ter Potentiale.

Ausrichtung auf sich schnell verandernde
Markte.
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