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Der 6. IT-Unternehmertag

»Engpasse im IT-Unternehmen friihzeitig entdecken —
Erfolgreiche Unternehmenssteuerung in der IT-Branche“

Fachveranstaltung fur IT-Unternehmer

am Freitag, 29. Januar 2016, in Frankfurt am Main

Agenda

09:30 Uhr BegriiBungskaffee

10:30 Uhr Eréffnung der Veranstaltung und BegriiRung
Jurgen Penth, Business Development Manager der SPIRIT/21

10:35 Uhr .Erfolgreiche Steuerungssysteme fiir Unternehmen in der IT-Branche*®
. Den Umsetzungsgrad von Vision und Strategie in Dashboards verfolgen
. Den eigenen Organisationsgrad im Unternehmen wirkungsvoll erhéhen
Andreas Barthel, Geschaftsfuhrer der connexxa

11.05 Uhr Diskussion

11:20 Uhr Kaffeepause

11:35 Uhr ,Die wichtigsten Prozesskennzahlen fiir Software- und Systemhauser*
. Kennzahlen in der Software-Qualitatssicherung und im Software-Support
. Controlling des Materialflusses + Bedarfsiiberwachung in Systemhausern
Martin Kuppelmayr, Mitglied der Geschéaftsleitung der ES 2000

12:05 Uhr Diskussion

12:20 Uhr Mittagspause

13:45 Uhr ,Die Kennzahlen zur erfolgreichen Vertriebssteuerung®
. Welche Kennzahlen niitzen Softwarehausern und Systemhausern
. Welche Vorher-/Nachher-Effekte konnten Anwender generieren
Robert Quotschalla, Leiter Direktgeschaft der Step Ahead

14:15 Uhr Diskussion

14:30Uhr ,Wie Sie vom Erkenntnis- zum Umsetzungsunternehmer werden*
. Aus automatisch generierten Kennzahlen ad hoc Prozessanderungen anstoRen
. Erfolge kontinuierlich kontrollieren am Beispiel eines SLA-Durchlaufes fiir ein

Servicemanagement-Projekt

Godelef Kuhl, Vorstandsvorsitzender der godesys

15:00 Uhr Diskussion

15:15 Uhr Kaffeepause

15:30 Uhr ,2Aus der Praxis: Die richtige Interpretation von Vertriebs-KPI-s*
. Mit den drei entscheidenden Prozess-KPI's den Vertrieb erfolgreich steuern
. Was die Zahlen bedeuten — die richtige Analyse und Justierung
Alexander Pohnl, Geschaftsfilhrender Gesellschafter von Pohnl & Schottler

16:00 Uhr Diskussion

16:15 Uhr Fruchtiger Ausklang
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Die Referenten

Dipl.-Informatiker

Martin Kuppelmayr,
Mitglied der
Geschéaftsleitung der ES
2000 Errichter Software
GmbH,

Osnabrick

Dipl.-Kfm. Andreas Barthel,
Geschéftsflihrer der
connexxa Services

Europe Ltd.,

Frankfurt am Main

Robert Quotschalla,
Leiter Direktgeschaft
Deutschland

der Step Ahead AG,
Germering bei Miinchen

Alexander Pohnl, Jurist,
Geschaftsfiihrender
Gesellschafter der
Pohnl & Schottler GbR,
Frankfurt am Main

DV-Kfm. Godelef Kihl,
Griinder und
Vorstandsvorsitzender der

Dipl.-Wirtsch.-Ing.
Jurgen Penth,
Business Development

Manager der godesys AG,
SPIRIT/21 AG, Mainz
Dusseldorf — Frankfurt -

Boéblingen

Riickantwort

Zur Fachveranstaltung fur IT-Unternehmer am Freitag, 29. Januar 2016, im relexa hotel in Frankfurt am
Main zum Thema

»Engpasse im Unternehmen frithzeitig entdecken —
Erfolgreiche Unternehmenssteuerung in der IT-Branche®

melde ich mich hiermit verbindlich an:

Firma
Vor- und Zuname Strasse

PLZ/Ort
Vor- und Zuname

Telefon

E-Mail

Datum Unterschrift

Die Teilnahmegebihr betragt pro Person 250,00 € zuzuglich MwSt. Darin enthalten sind die Kaffeepausen,
alle Getranke und das Mittagessen.

Sie erhalten nach Eingang der Anmeldung lhre Reservierungsbestatigung und die genaue Anschrift des
Veranstaltungshotels.

Bitte beachten Sie: Die Teilnahme an der Veranstaltung ist nur méglich, wenn die Teilnahmegebiihr bis zum Veranstaltungstermin
bezahlt wurde.
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