TeksT N T

Sport- en leisure

ondernemingen
kunnen beter scoren

neer de aan

| ' t het meest
. : an de hand van het de praktijkvoor
v ) he 18 ken

bedrijfsplan E—" jaarplan

middellange termijn korte termijn

grote lijnen gedetailleerd

iat vanaf het moment dat

onstateerd en de no

|n geimplementeerd, vee

nER

78 e-en oritwikkelgids Vereniging Saor



e B Deserkan Tegise Syseen Crgaste Oefiii Reuwksen Ubwwen Gegrewsinegwy Ondeboud Vet el il
LiBeOr="ELHe
g i vED @

[T EITIE QN S e e
[Gon 2006 [Fob 2006 [Me200E (Ao 26 M6 [unOE | (g [Sepd006 |k 206 [lov 06 Do i |

¥ ® k¥ X = - e RN

i mw nw = ) "] = w2 m

o Bestand Bewerkwn Tevpiss Systeem Orgamatie Deliiies Assubsten Uivosrsn Gegevenstoegeng Onderhoud  Venster vl =iaix
il sz FELS

s = | =@

Ameasigebin | a %] g [ 3] T i 3]

(Pentan [Vt (Mo ekl [Mempd Wk et [Piede |

e R Feb JOE WUOO0E g NN MeOE ke JOOE 006 Al 2000 Ses NN ONME Mow 20 Dec 206

o
o
e
|
o Tieeals vogen v
el desboemes e e e (51 | v 5 . Hims
Aardal v einghemesrseie acinisten |5t | 4 1 [0 H I 0%
_alBebesenred &
2] Mg x
K- - A5000 S0 Jud 2006
4 t 000 nom Jud 2006
W 7 veuchl - A 206
M I Vit v e o
v
=
2 1 ] Jud 2008
quate bedrijfsinformatie voor nodig. De canclus s ! ! s
o] Vindge mccomscdaie 25 X
T
DU DEE L
tie van dit a
Onderdeel zwembad
gericht bedrijfsplan (visie
; G ekl k
meten en monitoren) wordt ¢ . Invalshoek de klanten/markt
was dat het spartcentrum o | veranty an kwali Kritische succesfactor marktaandeel leszwemmen
tatief hoogwaardige w diensten aan de klant Prestatie Indicatoren (P) aandeel potentiéle doelgroep kinderen binnen
aanbiedt Om aan de te voldoen, moest verzorgingsgebied
men eerst antwoord op de jgen Meetfrequentie P elke dag
1. hoe zien de klanten ons? Meetprocedure Pl maximaal aantal kinderen dat in een groep per
{in? leseenheid dient te zitten (vastgestelde norm)
ke en minder ster 1 onze Norm Pl bijvoorbeeld maximaal 10 kinderen per lesinstructeur
Jisatie? per leseenheid (bijvoorbeeld 45 minuten)

4 innenwe ons continu vert > i
hoe ziet onze opdrachtgever en/of onze aandeelhou Voorbeeld 2
der ons? Onderdeel sporthal
Invalshoek de interne aanpak en organisatie
vragen was het noodzakelijk Kritische succesfactor hygiene kleedruimten en douches

om figuurlijk yroken 'in alle hoeken en gaten’ van het

Prestatie Indicatoren (Pl) aantal klachten over hygiéne

bedrijf te kijken Zo 1s er onder de klanten van Score een E
Meetfrequentie P 1x per maand en 1 x per jaar (tevredenheids)
onderzoek

ehouden De ens hieruit,

Meetprocedure Pl mondelinge/schriftelijke reacties en klanttevre-
denheidsonderzoek onder gebruikers

bet

Kianten

Norm Pl 0 mondelinge/schriftelijke klachten per maand
959 van de respondenten van onderzoek

moet positief oordelen over hygiene kleedruimten
en douches

s diensten van Score bepordelen Deze informa

bruikt am de sterke onderdelen van de die

brengen Op b

aanpak v aald

=

poroeeld

1 zwakke punten zo sneln lijk konden w

heterd. Uit al de beschikbare informatie en g Onderdeel squash
Invalshoek de financién
Kritische succesfactor omzet maximalisatie

Prestatie Indicatoren (P1) gemiddelde omzet per openstellingsuur

k

Meetfrequentie P 1x per maand
ler inzicht
v i Meetprocedure Pl werkelijke ontvangen opbrengst delen door
EIE 4G werkelijk verhuurde uren
Norm Pl £ 100 opbrengst per openstellingsuur
: _—|
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Afstemming

Aanbesteding

Sport- en leisure ondernemingen kunnen beter scoren

IBEC als prestatie- en sturingsmeter ., iecrqql

meet-en sturingssysteem werd ontwikkeld en ingevoerd.
Duidelijk werd dat IBEC hiervoor als een prestatiemeet-
en stunngssysteem perfect is te gebruiken. Dit systeem
geeft namelijk inzicht in de prestaties ap en de relatie
tussen de vijf invalshoeken die voar een organisatie als
Scare essentieel zijn, namelijk

1. de kianten,

2.de interne aanpak en arganisatie,

3. de medewerkers;

4. de innovatie (vernieuwingen en/of aanpassingen);

5. de financiéle zaken

Kortom: het kemt er op neer dat de uitgewerkte bedrjfs-
strategie van Scare is vertaald naar prestatie-indicato
ren Hierbij worden zowe! het enderwerp omschreven, de
normen opgesteld als de meetprocedure aangegeven. Op
pagina 77 een drietal voorbeelden hoe per onderdeel tot
deze prestatie-indicatoren werd gekomen (genoemde
normen en/of bedragen en percentages zijn fictief)

Per invalshoek kunnen meerdere kritische succesfacto-
ren en prestatie-indicatoren worden opgesteld in dit
artikel wordt telkens 1 kritische succesfactor als voor-
beeld beschreven (zie pagina 77,

Geautomatiseerde gegevens 4o yitische indicatoren

en gegevens zijn per bedrijfsonderdeel (bijvoorbeeld het
zwembad, sporthal etc)vastgesteld en verwerktin spec iaal
hiervoor ontwikkelde software Hierin worden nagenoeg
geheel automatisch de gegevens, baten, uitslagen, inkopen
elc ingebracht, waardoor een permanent geautomatiseerd
overzicht ontstaat van alle resultaten per onderdeel van
de organisatie.

Het resultaat van dit alles is dat Score op elk gewenst
mament inzicht krijgt hoe de werkelijke situatie zich ver-
houdt tot devastgestelde norm Afwijkingen leiden onmid-
dellijk tot actie om zo snel mogelijk aan de gestelde norm
te voldoen. Integrale meting op grond waarvan direct
gestuurd kan worden is het sleutelbegrip. De toekomst
van Score staat in het teken van 'meten wat men weet’ «

JoHN TEUNISSEN
Directeur SemadAdvies BV,
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