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Das unternehmerische Navigationssystem zeigt die relevanten
Steuerungsgrössen und deren Zusammenhänge auf
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- Kosten
- Investitionen
- Beschäftigte
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- Vertriebskanäle
- Wettbewerber
- Marketing
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Der richtige taktische Fokus für Start up-Geschäfte:

Rendite

Produktivität

Die Konzentration auf die jeweils wesentlichen Dinge ist entscheidend

Orientierungsgrössen für
erfolgreiche Start-up’s:

> nach 2 Jahren ca. 60% des Zielmarktanteils im 4. Jahr
> nach 4 Jahren ca. 60% des Marktanteils in der Reifephase
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Wachstumskernbezogen Kompetenzbezogen

2. Organisation,
Rollenverteilung

4. Effektivität, Effizienz,
Projektleitungen und
Management des
Wachstumskerns
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5. Resultate

Eine gute Strategie ist nur der Anfang ...

... entscheidend sind die Ergebnisse, die damit erzielt werden.

1. Strategie

3. Klärung der
Arbeitspakete
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Die 7 strategischen Erfolgsfaktoren
Innovativer regionaler Wachstumskerne

1. Kenntnis der Kunden und ihrer spezifischen Bedürfnisse

2. Konzentration auf das Wesentliche

3. Klärung der Rollenverteilung im Bündnis

4. Strategisches Controlling und Marktbeobachtung

5. Regelmässige Aktualisierung der Planungsgrundlagen

6. Aufbau einer gemeinsamen Dachmarke

7. Trennen von Entwicklungs- und VermarktungsphaseAufbau einer

gemeinsamen Dachmarke
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