Ziele vereinbaren und kontrollieren                                                                 Einführung
Balanced Scorecard (BSC)
Der Begriff wurde zu Beginn der 90er Jahre von dem US-amerikanischen BWL-Prof S. Kaplan und seinem Kollegen P. Norton in Managementlehre und Unternehmensberatung eingeführt. Balanced scorecard (abgekürzt: BSC) meint übersetzt: ‚ausbalancierte Punktetafel/ ausgewogenes Kennzahlen-Tableau‘. Was heißt das nun? 

Die BSC ist ein Managementsystem, durch das ein Unternehmen mit Hilfe von strategischen Kennzahlen geführt werden kann. Dabei wird für alle und mit allen Beteiligten aus der Geschäftsstrategie mit Hilfe geeigneter Kennzahlen konkret vermittelt, wie die Vision des Unternehmens durch das Erreichen der strategischen Ziele verwirklicht werden kann. 

Führung durch Kennzahlen setzt voraus, jede Kennzahl mit Ist und Soll, mit Maßnahmen zur Erreichung des Soll und mit Verantwortlichen für die Maßnahmen zu verbinden. 

Zitat Kaplan/Norton1: Die BSC „ist (häufig) um vier verschiedene Perspektiven eines Unternehmens gruppiert: die finanzielle, die interne, die Kunden- und die Innovationsperspektive. Der Name weist bereits auf eine gewissen Ausgewogenheit – Balance – zwischen kurzfristigen und langfristigen Zielen, monetären und nichtmonetären Kennzahlen, zwischen Spätindikatoren und Frühindikatoren sowie zwischen externen und internen Performance-Perspektiven.“  

Im Gegensatz zu den traditionellen Kennzahlensystemen beinhaltet die BSC zwei wesentliche neue Elemente: zum einen führt sie weg „von dem kurzfristigen Fokus auf Kostensenkung und Preiswettbewerb und hin zur Generierung von Wachstumsmöglichkeiten durch das Angebot kundenorientierter, wertschöpfender Produkte und Dienstleistungen“. Zum anderen „verwenden Manager dieses neue Measurementsystem dazu, um ihre Strategien in ihrer Organisation zu kommunizieren und sie daran auszurichten“.

Wichtig ist, dass es sich bei der BSC um ein Führungssystem handelt, das für jedes Unternehmen nach bestimmten Richtlinien spezifisch entwickelt werden muss. Anders gesagt: „Jede konkrete BSC eines Unternehmens ist ein Unikat!“2 Das wird schon deutlich, wenn man sich nur die Überschriften anschaut, unter denen die Kennzahlen für die vier genannten Perspektiven ermittelt werden können:

· Die Kennzahlen der Finanzperspektive übersetzen strategische Zielstellungen des Unternehmens in die Sprache der Anteilseigner. Auf die Kennzahlen der Finanzperspektive sind üblicherweise die anderen Perspektiven der BSC ausgerichtet. Dabei werden die Lebenszyklusphasen eines Unternehmens (Wachstum, Reife, Ernte) berücksichtigt. Aus der Vielzahl von finanziellen Kennzahlen, die im Unternehmensalltag benutzt werden, fließen in die BSC diejenigen mit strategischem Gewicht ein, also die, die Liquidität, Stabilität und Rentabilität des Unternehmens bestimmen.

· Die Kennzahlen der Mitarbeiterperspektive verweisen auf die Fähigkeiten und das Potential der Mitarbeiter (Lern- und Entwicklungsperspektive), aber auch auf die Nutzung der Informationstechnologien. Durch Kennzahlen zum  Ausbildungsstand, zur  Fort- und Weiterbildung, zur Motivation der Mitarbeiter und zur technolgischen Infrastruktur werden auch sogenannte ‚weiche‘ Faktoren eines Unternehmens weniger als Kostenfaktoren denn als Investitionsgrößen im Rahmen der Geschäftstrategie mess- und kommunizierbar.

· Die Kennzahlen der Kundenperspektive umfassen die Indikatoren zur Charakterisierung der Marktstellung: Qualität und Preis im Vergleich, Marktanteil, Kundenzufriedenheit, Kundentreue, Neukundenakquisition. Besonders zukunftsorientiert sind Kennzahlen für Produkt und Service-Eigenschaften, für die Qualität und Beständigkeit der Kundenbeziehungen und für Image der Produktmarken sowie die Reputation des Unternehmens im Verhältnis zu den Wettbewerbern.

· Die Kennzahlen der Innovationsperspektive bilden Prozesse ab, die die Schaffung neuartiger Produkte entsprechend der für das Unternehmen verwertbaren Kundenwünsche kennzeichnen. Dazu zählen ebenso ‚Investitionsrate in neue Produkte‘ wie ‚Projekterfolge‘ oder ‚time to market‘.

Insgesamt gilt: Die BSC stellt ein hochwirksames strategisches Konzept dar, das gerade neuen Unternehmen anzuraten ist. 
Kaplan/Norton: „Die Erfahrungen zeigten, dass innovationsbereite Manager die balanced scorecard nicht nur zur Klärung und zum Kommunizieren ihrer Strategie verwendeten, sondern auch zum Strategiemanagement. Man konnte sogar sagen, dass sich die balanced scorecard von einem verbesserten Kennzahlensystem zu einem wichtigen Führungsinstrument entwickelt hatte.“

1 Kaplan/Norton, Balanced Scorecard, Stuttgart, 1997

2 Friedag/Schmidt, Balanced Scorecard, Freiburg, 1999
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