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Teil I: Retroperspektive: 
Der Service-Navigator für die vergangenen 3 – 5 Jahre
	A. Finanzperspektive

	Leitfrage:

Wie sicherten Sie die finanzielle Existenzfähigkeit Ihres Betriebs?

	1. Arbeiteten Sie mit konkreten Umsatz-/ Gewinnzielen 

(insgesamt, pro Mitarbeiter)?
	

	2. Managten Sie die Kapitalstruktur Ihres Unternehmens bewusst 

(Eigen- bzw. Fremdkapitalquote)?
	

	a. Wenn ja, gab es Verbesserungsbedarf in der Kapitalstruktur?


	

	b. Wenn nein, planen Sie, in Zukunft die Kapitalstruktur stärker in den Blick zu nehmen?
	

	3. Haben Sie in der Vergangenheit darüber nachgedacht, Ihre Mitarbeiter zu Mitunternehmern oder zu Kreditgebern zu machen: Waren Ihre Mitarbeiter an Eigen-oder Fremd-Kapitalbeteiligungen interessiert?
	

	4. Wie hoch waren Ihre Forderungsausfälle? Gab es hier Verbesserungen? Wie verhinderten Sie Forderungsausfälle?

 (Anteil an Forderungsausfällen an Gesamtforderungen) 
	

	5. Gab es mitunter Liquiditätsengpässe durch Zahlungsausfälle? Arbeiteten Sie mit Liquiditätsreserven?

 (Eignung der Liquiditätsreserven)
	

	6. Wie viele Tage benötigten Sie von der Auftragserledigung bis zur Erstellung der Endrechnung? Gab es hier Verbesserungen und wenn ja, wodurch? 
	

	7. Wie lange dauerte es durchschnittlich, bis der Kunde zahlte?


	

	8. Arbeiteten Sie mit Kundenanzahlungen und verfolgten Sie die Zahlungseingänge systematisch?  

(Forderungsmanagement: Anteil Kundenanzahlungen an Gesamtforderungen, Anteil verspäteter Zahlungen an Gesamtzahlungen)
	

	9. Wie hoch war der Anteil an Mahnungen in Bezug auf die erledigten Aufträge 

(Anzahl Mahnungen/Anzahl geschriebener Rechnungen)?
	

	10. Hatten Sie eine genaue Auftragskalkulation, um einschätzen zu können, wie hoch der Gewinn pro Auftrag war? Wenn nein, wie vermieden Sie „Verlustbringer“? 


	

	11. Führten Sie entsprechende Nachkalkulationen von Aufträgen durch? 


	


	B. Mehrwert-Dienstleistungsperspektive

	Leitfrage:

Wie sicherten Sie, dass die Dienstleistungen optimal (in Bezug auf die Strategieumsetzung) erstellt wurden? (Hier ggf. die Stimmigkeit zur Positionierung des Unternehmens diskutieren) 

	12. Wie hoch war der Anteil von erledigten Aufträgen, die termintreu beendet wurden? Gab es hier Verbesserungsbedarf? Wie konnte dieser erreicht werden?

(Termintreue: Anteil termintreuer Aufträge, Maßnahmen zur Verbesserung der Termintreue)
	

	13. Wie hoch war der Anteil von qualitativ hochwertig ausgeführten Aufträgen an allen Aufträgen bei der Dienstleistungserstellung? Gab es hier Verbesserungsbedarf? Wie konnte dieser erreicht werden? (Qualität: Anteil von Aufträgen mit hoher Qualität, Maßnahmen zur Verbesserung der Qualität)
	

	14. Wie hoch war der Anteil an möglichst kostengünstig ausgeführten Aufträgen an allen Aufträgen? Gab es hier Verbesserungsbedarf? Wie konnte dieser erreicht werden 

(Kosten der Dienstleistungserstellung: Anteil von Aufträgen mit kostengünstiger Ausführung, Maßnahmen zur Verbesserung der Kostengünstigkeit)?
	

	15. Gab es in den vorhandenen Produktions-/ Dienstleistungsprozessen Module, die standardisierte Elemente enthielten und demnach mehrfach Verwendung fanden, oder war jeglicher Prozess ganz spezifisch ausgestaltet? Konnte man Effizienzsteigerungen realisieren, in dem man auf eine modularisierte Prozessgestaltung überging?

(Modularisierung: Anteil an modularisierten Dienstleistungsprozessen an allen Dienstleistungsprozessen)?
	

	a. Wenn ja, waren Sie mit diesem Stand der Modularisierung zufrieden oder gab es hier Verbesserungsmöglichkeiten?
	

	b. Wenn nein, sehen Sie in der Modularisierung Vorteile und könnten Sie sich vorstellen, in Zukunft entsprechende Module zu entwickeln?
	

	16. Gab es Aufgaben/Aktivitäten/Prozesse, die sie an externe Partner übergeben haben, da  diese das besser und/oder billiger konnten? Welche Partner waren das? Wie sehen die Geschäftsbeziehungen zwischen Ihnen und den Partnern aus? Würden Sie gerne neue Partner kennenlernen, um Aufgaben/Aktivitäten/Prozesse erledigen zu lassen?

(Modularisierung durch Kooperationen: Anteil an fremd vergebenen Dienstleistungsprozessen an allen Dienstleistungsprozessen, Qualität der Beziehung zu den Partnern, Anzahl von notwendigen neuen Partnern)
	

	17. Wie wurden in Ihrem Unternehmen Verbesserungs- und Innovationsvorschläge zur Dienstleistungserstellung erreicht:  Wer machte Verbesserungsvorschläge und wie sowie von wem wurden sie verarbeitet (Unternehmensleitung, Controlling, Qualitätsmanagement, Mitarbeiter, Kunden)? 

(Verbesserungsvorschläge: Anzahl an Verbesserungsvorschlägen pro Jahr, Anzahl an realisierten Verbesserungen von den vorgeschlagenen Verbesserungen pro Jahr, )
	


	C. Interne Kundenperspektive

	Leitfrage:

Wie sicherten Sie in der Vergangenheit, dass Sie den richtigen Blick auf Ihre Kunden hatten?

	18. Wie sah in etwa Ihre Kundenstruktur aus? 
	

	a. Anteil von Stammkunden und Neukunden an der Gesamtkundschaft 
	

	b. Arbeiteten Sie mit solchen Einteilungen von Kundengruppen, z.B. auch ABC-Kategorisierung, Stamm-/Neukunden?
	

	c. Welche  Änderungen gab es in Ihrer Kundenstruktur? 
	

	19. Was war Ihnen in der Zusammenarbeit mit Ihren Kunden besonders wichtig? Wie sicherten sie ab, dass dies erreicht werden konnte?(Wichtige Punkte im Kundenkontakt, Kundenintegration)
	

	20. Boten Sie Ihren Kunden die Wahlmöglichkeit, an konkreten Arbeitsschritten in einem selbst gewählten Ausmaß beteiligt zu werden oder einzelne Arbeitsschritte selbst zu erledigen? Wenn ja: welche Erfahrungen haben Sie gemacht?

 (Kundenintegration, Kunde als Co-Producer)
	

	21. Wie messen Sie, wie Ihr Unternehmen das Anfragepotenzial von Kunden ausschöpft?

(Anteil an realisierten Aufträgen an abgegebenen Angeboten, Ausgeschöpftes Anfragepotenzial)
	

	22. Wie gingen Sie vor, um möglichst zahlungsfähige Kunden zu gewinnen?

(Kundenselektion: Anteil von Kunden mit guter Bonität und Zahlungsmoral an allen Kunden)
	 

	23. Wie gingen Sie vor, um möglichst zahlungskräftige Kunden zu gewinnen?

(Kundenselektion: Anteil von Premium-Kunden mit hohem Einkommen)
	

	24. Wie systematisch pflegten Sie Ihre Kundenkontakte? Haben Sie z.B. während und nach der Auftragserledigung die Kunden kontaktiert, um sich zu erkundigen, ob alles ok ist?

(Kundenkontakte während der Auftragserledigung, Kundenkontakte nach der Auftragserledigung)
	

	25. Hatten Sie ein konkretes Terminmanagement für die Erledigung von Kundenanfragen und Aufträgen? 

(Anzahl der Tage vom Erstgespräch bis zum ersten Lösungsvorschlag für den Kunden; Anzahl der Tage vom ersten Lösungsvorschlag bis zur Fertigstellung des Auftrags beim Kunden; Anzahl nicht eingehaltener Termine bei Kundenaufträgen)
	

	26. Gab es einen besonderen After-Sales-Service für Ihre Kunden? 
	

	a. Wenn ja, wie sah dieser aus?
	

	b. Wenn nein, haben Sie etwas geändert oder sehen Sie hier Handlungsbedarf für die Zukunft?
	

	27. Wie und wie häufig informierten Sie Ihre Kunden über Neuigkeiten, Angebote etc.?

(regelmäßige Kundeninformation in welchem Zyklus)?
	

	28. Führten Sie systematische Marktbeobachtungen und Kundenanalysen durch, um Marktveränderungen und Bedarfsverschiebungen zu entdecken? Wenn Ja: mit welchen Mitteln/Methoden)?


	


	D. Externe Kundenperspektive

	Leitfrage:

Wie stellten Sie sicher, dass die Kunden Ihr Unternehmen wie gewünscht wahrnahmen?

	29. Auf welchem Weg kamen Ihre Kunden zu Ihnen (Empfehlung, Werbung, Zufall)? 
	

	30. Was schätzten Ihre Kunden am meisten an Ihrer Unternehmung? Was missfiel den Kunden am meisten an Ihrer Unternehmung?

(Kundenwahrnehmung: Komparative Konkurrenzvorteile, komparative Konkurrenznachteile)
	

	31. Ermittelten Sie systematisch die Größe „Kundenzufriedenheit“? Wenn ja, wie hoch war diese? Wenn nein, schätzen Sie bitte den seinerzeitigen Anteil zufriedener Kunden an der Gesamtkundschaft.

 (Kundenzufriedenheit)
	

	32. Worüber beschwerten sich die Kunden am meisten? Wie viele Anrufe benötigte ein Kunde, bis ein Problem gelöst ist? Wie häufig musste im Durchschnitt nachgebessert werden, bis ein Kunde mit der Auftragserfüllung wirklich zufrieden war?

(Beschwerden, Anzahl verbundener Kontakte, Nachbesserungen)
	

	33. Schätzen Sie bitte den Anteil der Kunden, die wegen unzureichender Auftragserfüllung in den vergangenen Jahren Gerichtsprozesse angestrebt haben. Wie sind die Urteile in den Gerichtsprozessen ausgegangen? Haben Sie durch solche Urteile Änderungen vorgenommen?

(Anteil verlorener Gerichtsprozesse an allen Gerichtsprozessen, Anteil von Gerichtsprozessen, aufgrund derer Änderungen vorgenommen wurden, an allen Gerichtsprozessen)
	


	E. Befähigerperspektive

	Leitfrage:

Wie schafften Sie in der Vergangenheit intern die Voraussetzungen für unternehmerischen Erfolg? 

	34. Beschreiben Sie bitte grob eine typische Arbeitswoche: Welche Arten von Tätigkeiten übten Sie als GF/FK maßgeblich aus? Welche Arten von Kenntnissen und Fähigkeiten waren dafür besonders wichtig? 

(fachliche Fähigkeiten, methodische Fähigkeiten, soziale Fähigkeiten, persönliche Fähigkeiten)
	

	35. Welche Arten von Fähigkeiten waren bei der Geschäftsführung und bei den Mitarbeitern besonders erforderlich, um erfolgreich zu arbeiten?

(fachliche Fähigkeiten, methodische Fähigkeiten, soziale Fähigkeiten, persönliche Fähigkeiten)
	

	36. Welche Anforderungen an spezifische Fähigkeiten der Geschäftsführung und der Mitarbeiter ergaben sich aus dem Produkt- und Leistungsprogramm der letzten Jahre? 
(fachliche Fähigkeiten, methodische Fähigkeiten, soziale Fähigkeiten, persönliche Fähigkeiten)
	

	37. Wie ist Ihre Sicht: Haben Sie und die Mitarbeiter über die relevanten Fähigkeiten in hinreichendem Maße verfügt?
	

	38. Wenn ja, wie haben Sie das in der Vergangenheit erreicht?
	

	39. Wenn nein, wie haben Sie trotzdem die Anforderungen bewältigt?
	

	40. Liefen die vorhandenen betrieblichen Unterstützungsprozesse  zur Vorbereitung der Dienstleistungserstellung rund oder gab es Engpässe/ Verbesserungsnotwendigkeiten?

(Unterstützungsprozesse: Infrastruktur, Personalwirtschaft, Technologieentwicklung, Beschaffung)
	nach Porter, siehe Abbildung in Anlage als Hilfe zur Erläuterung

	41. Wurden in den letzten 3-5 Jahren neue Unterstützungsprozesse gestaltet? Wenn ja, welche Ziele verfolgten Sie dabei?

 (Unterstützungsprozesse: Infrastruktur, Personalwirtschaft, Technologieentwicklung, Beschaffung)
	

	42. Wie würden Sie die Qualität der Planung bewerten? Haben Sie die Planungsprozesse in den letzten 3-5 Jahren geändert? Gab/Gibt es hier Optimierungsmöglichkeiten? 

	

	43. Wie würden Sie die Qualität der Geschäftsführung bewerten? Welche Aufgaben hat diese und haben sich die Geschäftsführungsaufgaben in den letzten 3-5 Jahren geändert? Gab es hier Änderungen?


	

	44. Wie würden Sie die Qualität der Buchhaltung bewerten? Welche Änderungen in Ihrer Buchhaltung wurden in den letzten 3-5 Jahren mit welchen Ergebnissen vorgenommen? 


	

	45. Wie würden Sie die Qualität des Personalwesens bewerten? Wer kümmerte sich um Personalbelange in welcher Weise? Welche Änderungen in den letzten 3-5 Jahren mit welchen Ergebnissen?

 (Unterstützungsprozesse: Infrastruktur)
	

	46. Wie würden Sie die informationstechnische Unterstützung der Arbeitsprozesse in der Vergangenheit bewerten? Welche Veränderungen gab es, um die Zeiteffizienz der Mitarbeiter oder die Kosteneffizienz und die Qualität des Produkt-/ Dienstleistungsprogramms zu erhöhen?
	

	47. Wie würden Sie die Qualität der Beschaffung/des Einkaufs bewerten? Welche Veränderungen gab es in den Beschaffungsprozessen mit welchen Ergebnissen?

	

	48. Gab es bei Ihnen schwierige Mitarbeiter? Wie gingen Sie mit diesen Mitarbeitern um? Mussten Sie sich manchmal von schwierigen Mitarbeitern trennen? Wie gingen Sie dabei vor? Haben Sie in der Vergangenheit Arbeitsgerichtsprozesse verloren? Haben Sie durch verlorene Arbeitsgerichtsprozesse Änderungen vorgenommen. Welche? 

(Personalführung: Anzahl von Arbeitsgerichtsprozessen, Anteil von verlorenen Arbeitsgerichtsprozessen an allen Arbeitsgerichtsprozessen)
	


	F. Positionierung des Unternehmens

	Leitfrage:

Denken Sie bitte einmal 5 Jahre zurück: Wie haben Sie in der Vergangenheit abgesichert, dass Ihr Unternehmen im Wettbewerb gut aufgestellt war/geblieben ist?

	49. Welche Produkte und Dienstleistungen haben Sie angeboten?
	

	50. Welche dieser Produkte und/oder Dienstleistungen (oder einen Teil davon) haben Sie in den letzten 3-5 Jahre neu eingeführt?  
	

	51. Gab es in dieser Zeit auch Produkte und/oder Dienstleistungen, die Sie eingestellt haben? Wenn ja: Welche und Warum?  
	

	52. Gibt es in Ihrem Unternehmen Produkte und Dienstleistungen, von denen Sie vermuten, dass sie nicht mehr lukrativ sind? Wie gehen Sie weiter vor? Welche Anpassungen oder Ausstiegspläne haben Sie vorgenommen/entwickelt? 
	

	53. Wie würden Sie Ihre Zielgruppen der letzten Jahre definieren?
	

	54. Gab es in den letzten Jahren eine Änderung der Ansprache Ihrer Kunden? Welche neuen Kundengruppen wurden damit erschlossen? 
	

	55. Welche Innovationen gab es im Dienstleistungsangebot Ihres Unternehmens?
	

	56. Welches Bild haben Sie von Ihrem Unternehmen vor Augen, was ist Ihre Vision? Wie sah Ihre Vision vor 3-5 Jahren aus?
	

	57. Wenn Sie mit ein bis zwei Sätzen zum Ausdruck bringen sollten, auf welche Kunden mit welchen Produkten und Dienstleistungen sich Ihr Unternehmen schwerpunktmäßig vor 3-5 Jahren konzentrieren wollte, wie würden Sie dies formulieren 

(Strategie)
	

	58. Verfolgten Sie eher eine Kostenführerschafts-, Qualitätsführerschafts-  oder eine Nischenstrategie?

 (ggf. im Interview erläutern) (Strategie)
	

	59. Verfolgten Sie konkrete Ziele für das Unternehmen vor 3-5 Jahren?

 (Mission)
	

	60. Wenn ja, wie lauteten diese?  
	

	61. Welche zentralen Kenn-/Ziel-/ Steuerungsgrößen waren für Sie im Rahmen der Unternehmensführung besonders bedeutsam?

 (Mission)
	


Teil II: Prospektive: Der Service Navigator für die Zukunft 
	A. Positionierung des Unternehmens

	Leitfrage:

Wie sichern Sie ab, dass Ihr Unternehmen im Wettbewerb auch zukünftig gut aufgestellt ist?

	1. Welche  Änderungen im Produkt-/Dienstleistungsprogramm planen Sie für die nächsten 3-5 Jahre?
	

	2. Welche Änderungen planen Sie in der Ansprache und Akquisition Ihrer Kunden in den nächsten 3-5 Jahren? Welche anderen Kunden/-gruppen werden Sie erschließen können? Welche daraus  geänderten  Anforderungen an die Produkte und Dienstleistungen erwarten Sie? (Vision)
	

	3. Welche Innovationen planen Sie für Zukunft? (Vision)
	

	4. Wie würden Sie beschreiben, wie Ihr Unternehmen in ca. 3-5 Jahren da steht? (Vision) 
	

	5. Wenn Sie mit ein bis zwei Sätzen zum Ausdruck bringen sollten, auf welche Kunden mit welchen Produkten und Dienstleistungen sich Ihr Unternehmen schwerpunktmäßig in den nächsten Jahren konzentrieren wollte, wie würden Sie dies formulieren (Strategie)?
	

	6. Welche Ziele verfolgen Sie in den nächsten 5 Jahren?
	

	7. Welche zentralen Kenn-/Ziel-/Steuerungsgrößen werden für Sie  im Rahmen der Unternehmensführung zukünftig besonders bedeutsam? (Mission)
	


	B.  Befähigerperspektive

	Leitfrage:

Wie schaffen Sie auch zukünftig intern die Voraussetzungen für unternehmerischen Erfolg? 

	8. Welche zusätzlichen Fähigkeiten werden  bei den Führungskräften erforderlich sein, um weiterhin erfolgreich zu arbeiten?
	

	9. Welche zusätzlichen Fähigkeiten werden  bei den Mitarbeitern erforderlich sein, um weiterhin erfolgreich zu sein?
	

	10. Wie planen Sie, dass die relevanten Fähigkeiten vorhanden sein werden? Wollen Sie neue Mitarbeiter mit besonderen Arten von Qualifikationen einstellen (auf Geschäftsführungsebene und/oder nachgelagerten Ebenen) oder eignet sich jeder die erforderlichen Arten von Fähigkeiten durch „Learning by doing“ an oder gibt es andere Überlegungen (Training/Coaching/Seminare)?
	

	11. Sind für die Zukunft neue Unterstützungsprozesse zu gestalten (im Hinblick auf die unterstützenden Aktivitäten nach Porter)? Wenn ja, welche Ziele verfolgen Sie dabei?
	

	12. Welche Optimierungsmöglichkeiten sehen Sie in Ihren Planungsprozessen?  Welche Änderungen haben Sie geplant?
	

	13. Welche Optimierungsmöglichkeiten sehen Sie in Ihrem Personalwesen? Welche Änderungen planen Sie? 
	nach Porter, siehe Abbildung in Anlage als Hilfe zur Erläuterung

	14. Welche Optimierungsmöglichkeiten sehen Sie im IT-Bereich, um die Zeiteffizienz der Mitarbeiter oder die Kosteneffizienz und die Qualität des Produkt-/Dienstleistungsprogramms zu erhöhen? Welche Änderungen halten Sie für erforderlich?
	

	15. Welche Ansätze sehen Sie, Ihre Beschaffungsprozesse zu verbessern? Welche Änderungen planen Sie? 
	

	C. Externe Kundenperspektive

	Leitfrage:

Wie stellen Sie zukünftig sicher, dass die Kunden Ihr Unternehmen wie gewünscht wahrnehmen?

	16. Wie können Sie zukünftig noch erfolgreicher bei der Akquisition neuer Kunden sein? Welche Änderungen/Ergänzungen halten Sie für erforderlich? 
	

	17. Wie stellen Sie zukünftig die Zufriedenheit Ihrer Kunden sicher? Welche zusätzlichen Aktivitäten halten Sie für erforderlich/ sinnvoll?
	

	18. Wie werden Sie zukünftig Kunden-Beschwerden behandeln? Haben/planen sie ein „Beschwerdemanagement“?
	

	19. Wo liegt Ihr Vorteil gegenüber Wettbewerbern? 
	

	20. Was machen Wettbewerber besser als Sie? Wo sehen Sie im externen Kundenmanagement Optimierungsansätze?
	


	D. Interne Kundenperspektive

	Leitfrage:

Wie sichern Sie zukünftig ab, dass Sie den richtigen Blick auf Ihre Kunden haben?

	21. Planen Sie Änderungen in Ihrer Kundenstruktur? 
	

	22. Wie zufrieden sind Sie mit Ihrer Kundenklassifizierung? Welche Änderungen halten Sie für sinnvoll/notwendig? 
	

	23. Was wird zukünftig in der Zusammenarbeit mit Ihren Kunden besonders wichtig sein? Wie stellen Sie sicher, dass Sie diese Anforderungen stabil und hinreichend erfüllen werden? 
	

	24. Wollen Sie Ihren Kunden anbieten, an konkreten Arbeitsschritten in einem selbst gewählten Ausmaß beteiligt zu werden oder einzelne Arbeitsschritte selbst zu erledigen? Wenn ja: welche Arbeitsschritte kommen in Frage?

 (Kundenintegration, Kunde als Co-Producer)
	

	25. Wie werden Sie zukünftig vorgehen, um möglichst umsatz-/ ertragsstarke Kunden zu gewinnen/ zu behalten? 
	

	26. Nach welchen Kriterien werden Sie zukünftig Ihre Kundenkontakte pflegen/ Ihre Kundenbesuche organisieren? 
	

	27. Wie wollen Sie zukünftig Ihre Kunden regelmäßig über Neuigkeiten, Angebote etc. informieren?
	

	28. Wie informieren Sie sich zukünftig über Marktentwicklungen und / oder Wettbewerbsaktivitäten?
	

	E. Mehrwert-Dienstleistungsperspektive

	Leitfrage:

Wie sichern Sie, dass die Dienstleistungen optimal (in Bezug auf die Strategieumsetzung) erstellt werden? (Hier ggf. die Stimmigkeit zur Positionierung des Unternehmens diskutieren) 

	29. Welche Ideen haben Sie zur Abrundung, Ausbau oder Ergänzung Ihres Dienstleistungsprogrammes?
	

	30. Welchen Verbesserungsbedarf sehen Sie bei den qualitativ hochwertig ausgeführten Aufträgen Ihres  Dienstleistungsportfolios? Wie kann dieser erreicht werden? 
	

	31. Welche Ihrer Dienstleistungen werden eher nicht kostendeckend erbracht und welche Änderungen planen Sie?


	

	32. Welche Ansätze sehen Sie, Teile Ihrer Dienstleitungsprozesse zu standardisieren (DL-Module)? Können Sie sich vorstellen, in Zukunft entsprechende Module zu entwickeln?
	

	33. Würden Sie gerne neue Partner kennenlernen, um Aufgaben/Aktivitäten/Prozesse erledigen zu lassen?  Welche  Aufgaben/Aktivitäten/Prozesse können/sollten aus Kosten- und/oder Qualitätsgründen an externe Partner übergeben werden?
	

	34. Wie zufrieden sind sie mit den Verbesserungs- und Innovationsvorschläge zur Dienstleistungserstellung in Ihrem Unternehmen?  Wie lässt sich dieses Potenzial noch weiter ausschöpfen?

	


	F. Finanzperspektive

	Leitfrage:

Wie sichern  Sie die finanzielle Existenzfähigkeit Ihres Betriebs?

	35. Mit welchen konkreten Mengen-/Ergebnis-/Finanzzielen werden Sie Ihr Unternehmen zukünftig steuern wollen?
	

	36. Welchen Stellenwert soll zukünftig wie das Management der Kapitalstruktur Ihres Unternehmens einnehmen? Wie stehen Sie zu einer permanenten Liquiditätsplanung?
	

	37. Welche Vor-/Nachteile sehen Sie darin, Ihre Mitarbeiter zu Mitunternehmern oder zu Kreditgebern zu machen: Sind  Ihre Mitarbeiter an Eigen-oder Fremd-Kapitalbeteiligungen interessiert?
	

	38. Wie verhindern Sie zukünftig Forderungsausfälle?
	

	39. Werden Sie zukünftig das Ergebnis pro Auftrag/ Kunde/Dienstleistungsart…etc. ermitteln? Wenn nein, wie vermeiden Sie „Verlustbringer“? 
(Nachkalkulation)
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