Evidence Based Management - Grundlagen

Fokus auf Ergebnisse legen!

3 Arten von Mallnahmen: Beziehung zwischen
Ziel und MalRnahme sollte hergestellt werden

Aktivitaten (Activities)

Einfach zu messen, oft unklar ob Wert geliefert
wird (Arbeitsstunden, Meetings, Code...)

Outputs (Output)

Einfach zu messen, oft unklar ob Wert geliefert
wird (Features, Berichte, Dokumente...)

Ergebnisse (Outcome)

Erfolgsversprechend, oft schwieriger zu
messen (Kostenersparnisse, schnellere
Durchlaufzeiten...)
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Unrealized Value

Zusatzliches Potenzial, welches gehoben werden konnte

o Kdénnen wir in diesem Markt / Marktsegment
zusétzlichen Mehrwert schaffen?

Ist dieses unausgeschdpfte Potential das Risiko wert,
entsprechenden Aufwand zu investieren?

o Sollten weitere Investitionen in dieses unausgeschopfte
Potential getatigt werden?

Wert, oder Nutzen den das Produkt heute bereits liefert

. Wie zufrieden sind unsere Kunden und Nutzer heute?
Nimmt deren Zufriedenheit zu, oder ab?

. Wie zufrieden sind unsere Mitarbeiter heute?
Nimmt deren Zufriedenheit zu, oder ab?

. Wie zufrieden sind unsere Investoren und Stakeholder heute?
Nimmt deren Zufriedenheit zu, oder ab?

Ability to innovate

Fahigkeit neue Leistungen bereitzustellen, die die Kundenerwartungen

(noch) besser erfiillen

Was hindert die Organisation daran neuen
Mehrwert zu schaffen?

Was hindert unsere Kunden, oder Nutzer
daran von Innovationen zu profitieren?

Fahigkeit ziigig neue Leistungen, oder Produkte bereitzustellen

o Wie schnell kann unsere Organisation von neuen
Experimenten und Informationen lernen?

e Wie schnell kdnnen wir uns an die gewonnenen
Informationen und Erkenntnisse anpassen?

o Wie schnell kénnen wir neue Ideen mit unseren Kunden
ausprobieren und testen?




