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1. Ausgangssituation

� Unsere Projekte mit Kunden und Erfahrungen aus Disku ssionen zeigen es 
immer wieder: 

• Die Umsetzung von Strategien über die Ableitung von Zielen funktioniert nur 
unzufriedenstellend. Ziele werden häufig nur „durchgereicht“ statt differenziert über 
die Ebenen herunter gebrochen und zwischen den Abteilungen abgestimmt.

• Das Zusammenspiel der Schlüsselbereiche Controlling und HR ist verbesserungs-
bedürftig. Im Extremfall sehen die einen Zielvereinbarungen nur als Instrument zur 
Budgetsteuerung, die anderen lediglich ein Führungs- und Personalentwicklungs-
instrument. 

• Nach wie vor mangelt es an der Qualität von Zielvereinbarungen. Zum einen werden 
– gerade auf Top-Management-Ebene – vorwiegend Finanzkennzahlen verwendet, 
statt sich an einer Balanced Score Card zu orientieren, zum anderen wird die 
Zielverfolgung und ggf. –anpassung nicht nachhaltig genug betrieben.

� In Folge der Finanzkrise 2008/09 und der ausgelöste n Diskussion um die 
Management Vergütung werden die Zeichen eindeutig a uf eine nachhaltig 
wirksame Unternehmensentwicklung gesetzt.

� Dies macht es erforderlich, die Instrumente der Unt ernehmenssteuerung 
grundsätzlich zu überdenken.
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2. Ziele der Unternehmenssteuerung auf Basis von Zielen

� Die Ziele sind ausgewogen in einer Balanced Score Ca rd festgelegt.

� Alle Führungskräfte (und Mitarbeiter) werden in die  Umsetzung der 
unternehmerischen Ziele eingebunden. 

� Jeder weiß, welchen Beitrag er in seinem Verantwort ungsbereich realisieren
kann und soll.

� Die Verantwortung ist klar definiert.

� Die Ziele sind vertikal und horizontal abgestimmt.

� Die Ziele sind stringent aus den Strategien der jew eils übergeordneten Ebene 
abgeleitet.

� Es besteht mehr Sicherheit in der Zielerreichung, w eil klar ist, wie und durch 
wen die notwendigen Maßnahmen zur Strategieumsetzun g realisiert werden.

Ein ZielkaskadierungsprozessZielkaskadierungsprozess dient dazu, die strategischen Ziele des Unternehmen s
in eine Ziel- und Maßnahmenplanung auf den Verantwor tungsebenen umzusetzen.

Das hier vorgestellte Konzept sichert die Realisier ung der Unternehmensstrategie 
durch eine vertikale Kaskadierung und horizontale Ab stimmung von Zielen und es 
unterstützt eine nachhaltige Unternehmensentwicklun g.
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3. Zielsystem eines Unternehmens (1)

Ausgangspunkt ist eine von Vision und Mission abgel eitete strateAusgangspunkt ist eine von Vision und Mission abgel eitete strate gische Agenda.gische Agenda.

Wie sehen wir das Unternehmen in 5-10 Jahren (1 Sat z)?Vision

Mission

Leitlinien

Strategische Agenda

Was sind unsere Leitlinien zur Strategie, Stärken, Werte, 
Mitarbeiter, Organisation, Führungsprozess?

Was ist der Zweck unserer Geschäftstätigkeit?

Was sind die strategischen Herausforderungen
für die nächsten 5-10 Jahre?
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3. Zielsystem eines Unternehmens (2)

Beispielaussagen:Beispielaussagen:

Vision

Mission

Leitlinien

Strategische Agenda

„Wir sind der führende Strom- und Wasser-Versorger i n Europa.“

„Wir sichern den Strom- und Wasserbedarf für Industr ie 
und privaten Haushalt.“

„Die Interessen unserer Aktionäre zur Steigerung de s 
Share-Holder-Value stehen gleichwertig neben unserer  
gesellschaftlichen Verantwortung.“

„Ausbau der Kraftwerksleistung“
„Ausbau der Wettbewerbsposition“
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3. Die Strategische Agenda

Unternehmen

� Unternehmensziele, z.B.: ROCE ist 10% besser als Branchendurchschnitt

� Einflussfaktoren + Zukunftstrends, z.B.: Konzentrationsbewegungen in 
der Branche

� Rahmenbedingungen, z.B.: gleich bleibender Personalbestand

� Strategische Maßnahmen, z.B.: neue Vertriebskonzepte für 
beratungsintensive Produkte entwickeln

Ziele 

Strategien 
E

in
flü

ss
e

B
edingungen
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4. „Hoshin-Management“: Grundlage für Zielkaskadierungsprozesse

„„ HoshinHoshin ““ steht fsteht f üür r „„ KompassKompass ““ und ist ein Planungsinstrument in japanischen TQMund ist ein Planungsinstrument in japanischen TQM --
Prozessen.Prozessen.

Kerngedanken: Erfolg in strategischer Entwicklung u nd Umsetzung 
braucht . . .

1. Top-down-Kaskadierung von 
Zielen und strategischer 
Maßnahmenplanung

GF

Basis
3. Saubere Dokumentation

2. Horizontale Abstimmung und 
Koordination der Ziele und 
Maßnahmen in der Prozesskette
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4. Strategie- und Zielableitung

MBO MBO „„ klassischklassisch ““ :: Die Ziele werden aus den Zielen der Die Ziele werden aus den Zielen der üübergeordneten bergeordneten 
Ebene abgeleitet. Die Art und Weise der Realisierun g ist Ebene abgeleitet. Die Art und Weise der Realisierun g ist 
Sache des Verantwortlichen.Sache des Verantwortlichen.

HoshinHoshin :: Die Ziele werden aus den Strategien / MaDie Ziele werden aus den Strategien / Ma ßßnahmen der nahmen der 
üübergeordneten Ebene abgeleitet. Die Strategien / bergeordneten Ebene abgeleitet. Die Strategien / 
MaMaßßnahmen mnahmen m üüssen daher kommuniziert werden.ssen daher kommuniziert werden.

Geschäfts-
führung

Ebene 1 

Ebene 2 

Ebene 3

ZieleZiele

VisionVision

ZieleZiele

ZieleZiele

Strategische Agenda

Aktivitäten-
pläne

Aktivitäten-
pläne

Strategische Maßnahmen

Strategische Maßnahmen
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4. Beispiel zur Zielableitung

Führender 
Stromerzeuger 
in Zentral-EU

FFüührender hrender 
Stromerzeuger Stromerzeuger 
in Zentralin Zentral --EUEU

Ausbau 
Kraftwerks-

leistung um x%

Ausbau Ausbau 
KraftwerksKraftwerks --

leistungleistung um x%um x%

Umsatzsteigerung

Ertrag/Kostenoptimierung

Ausbau KraftwerksleistungAusbau Kraftwerksleistung

Ausbau Kraft-
Wärme-Kopplung“

+ x%

Ausbau KraftAusbau Kraft --
WWäärmerme --KopplungKopplung ““

+ x%+ x%

Absatzmarkt für 
Industriekunden entwickeln

Kundenkontakt Kommunen 
intensivieren

Ausbau Biomassekraftwerke

Weitere Beteiligungen Ausland

Wirkungsgrad Kohlekraftwerke Wirkungsgrad Kohlekraftwerke 
verbessernverbessern

Aktivitäten-
pläne

Vision/Ziele:Vision/Ziele: Strategien / Maßnahmen:

Aktivitäten-
pläne

Aktivitäten-
pläne

Aktivitäten-
pläne

Neue Rauchgasreinigungs-
anlagen

Ausbau KraftAusbau Kraft --WWäärmerme --KopplungKopplung

„Green Watts“: 
Steigerung um 

y%

„ Green WattsGreen Watts ““ : : 
Steigerung um Steigerung um 

y%y%
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4. Dokumentation der Zielkaskadierung

Ein dekadisches Referenzsystem erleichtert die Bezu gnahme auf Ein dekadisches Referenzsystem erleichtert die Bezu gnahme auf üübergeordnete bergeordnete 
Strategien, unterstStrategien, unterst üützt die Dokumentation der gesamten tzt die Dokumentation der gesamten ZielkaskadierungZielkaskadierung und und 
fföördert durch Transparenz horizontale Abstimmungsproz esse.rdert durch Transparenz horizontale Abstimmungsproz esse.

Nr. übergeordnete 
Strategie 

Ziel Nr.  Strategie/Maßnahme Aktivitätenpläne 

1.3 Ausbau 
Kraftwerksleistung 

20% zum Vorjahr 1.3.1 Ausbau Biomasse-Kraftwerke  

   1.3.2 Weitere Beteiligung Ausland Abstimmung 
Auslandsaktivitäten mit 
Muttergesellschaft 

   1.3.3 Wirkungsgrad 
Kohlekraftwerke erhöhen 

Präsentation aktueller Stand 
Techn. Koordination Kraftw. 

1.3.3.1 Neue 
Rauchgasreinigungsanlagen 

nächste Gesprächsrunde 
Kraftwerkdirektoren 

1.3.3 Wirkungsgrad 
Kohlekraftwerke erhöhen 

Steigerung der 
„Green Watts“ um 
10% zum Vorjahr 1.3.3.2 Ausbau Kraft-Wärme-

Kopplung 
Abstimmungsgespräch 
Technische Koordination 

1.3.3.2.1 Absatzmarkt Industriekunden 
entwickeln 

Marktanalyse „Wärmemarkt“ 1.3.3.2 Ausbau Kraft-Wärme-
Kopplung 

Anteil Kraftwerke 
mit Kraft-Wärme-
Kopplung von 20% 
erhöhen 

1.3.3.2.2 Kundenkontakte Kommunen 
intensivieren 

Info-Abend für kommunale 
Lobbyisten 
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5. Bausteine der Strategieumsetzung

InstrumenteInstrumente

ArbeitsformenArbeitsformen

BSC Verantwortung Erfolgsindikator 
wichtig im 

Sinne strateg. Funktionen 

   Heraus-
forderungen 

Vertrieb Konstr./ 
Entw. 

Kaufm. 
Leitung 

Fertigung 

 Markterfolg Umsatz   D    

 Profitabilität des Geschäftes  Deckungsbeitrag % vom Umsatz  M M  M 

 Pünktlicher Eingang  
Forderungen 

Ø Anteil Forderungen > Zahlungsziel  M  M  

 Kundenzufriedenheit Ergebnis Kundenbefragung  M M   

 Produktqualität Anteil Fehlerteile   M  M 

 Lieferfähigkeit Lieferfristen     D 

 Effizienz des ReWe z. B. Anteil Verwaltungskosten am 
Umsatz 

   D  

 Termingerechte, aussagefähige 
Steuerungssysteme 

z. B. Prognosegenauigkeit    D  

 Wirtschaftliche Produkt- 
entwicklung 

Budgeteinhaltung Realisierung 
Entwicklungsprojekte 

  D   

 Termingerechte Bereitstellung neuer 
Produkte 

Termineinhaltung Realisierung 
Entwickl. Projekte 

  D   

 Produktivität der Fertigung Rohertrag pro Arbeitsstunde   M  D 

 Innovative Produkte time to market   D   

  Deckungsbeitrag neue Produkte  D    

  Anteil neuer Produkte am Umsatz  M M   

 Führung, Kompetenz +  
Effizienz von Mitarbeitern 

z. B. Ergebnis Mitarbeiterbefragung, 
Fluktuation, Fehlzeiten 

 D D D D 
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BSC Verantwortung Erfolgsindikator 
wichtig im 

Sinne strateg. Funktionen 

   Heraus-
forderungen 

Vertrieb Konstr./ 
Entw. 

Kaufm. 
Leitung 

Fertigung 

 Markterfolg Umsatz   D    

 Profitabilität des Geschäftes  Deckungsbeitrag % vom Umsatz  M M  M 

 Pünktlicher Eingang  
Forderungen 

Ø Anteil Forderungen > Zahlungsziel  M  M  

 Kundenzufriedenheit Ergebnis Kundenbefragung  M M   

 Produktqualität Anteil Fehlerteile   M  M 

 Lieferfähigkeit Lieferfristen     D 

 Effizienz des ReWe z. B. Anteil Verwaltungskosten am 
Umsatz 

   D  

 Termingerechte, aussagefähige 
Steuerungssysteme 

z. B. Prognosegenauigkeit    D  

 Wirtschaftliche Produkt- 
entwicklung 

Budgeteinhaltung Realisierung 
Entwicklungsprojekte 

  D   

 Termingerechte Bereitstellung neuer 
Produkte 

Termineinhaltung Realisierung 
Entwickl. Projekte 

  D   

 Produktivität der Fertigung Rohertrag pro Arbeitsstunde   M  D 

 Innovative Produkte time to market   D   

  Deckungsbeitrag neue Produkte  D    

  Anteil neuer Produkte am Umsatz  M M   

 Führung, Kompetenz +  
Effizienz von Mitarbeitern 

z. B. Ergebnis Mitarbeiterbefragung, 
Fluktuation, Fehlzeiten 

 D D D D 
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VISION

Ziele Strategien/
Maßnahmen

Ziele Maßnahmen

Ziele

Aktivitäten-
planung

Geschäfts-
bereich

Ebene1 

Ebene 2 

Ebene 3

Strategische
Ziele

Aktivitäten-
planung

VISION

Ziele Strategien/
Maßnahmen

Ziele Maßnahmen

Ziele

Aktivitäten-
planung

Geschäfts-
bereich

Ebene1 

Ebene 2 

Ebene 3

Strategische
Ziele

Aktivitäten-
planung

Ziele-
gemeinschaft

Zielkaskadierung

+

Verantwortungsmatrix

+

Zielebaum + BSC

Großgruppen-Strategie-
Workshops

+

Zielkonferenzen
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5. Die Verantwortungsmatrix
Die Verantwortungsmatrix unterstDie Verantwortungsmatrix unterst üützt die tzt die ZielkaskadierungZielkaskadierung in der Strategiein der Strategie -- und Zielfindung*und Zielfindung*

Beispiel:

� Hilfe zum Aufbau eines strategischen Business-Monit ors
� Hilfe zur Konzentration der individuellen Ziele auf  Treiber für strategische Ziele
� Hilfe für horizontale Abstimmungsprozesse zwischen Funktionsbereichen

*Quelle: Lurse/Stockhausen: Manager und Mitarbeiter brauchen Ziele,  2001

BSC Verantwortung Erfolgsindikator 
wichtig im 

Sinne strateg. Funktionen 

  (KPI) Heraus-
forderungen 

Vertrieb Konstr./ 
Entw. 

Kaufm. 
Leitung 

Fertigung 

 Markterfolg Umsatz   D    

 Profitabilität des Geschäftes  Deckungsbeitrag % vom Umsatz  M M  M 

 Pünktlicher Eingang  
Forderungen 

Ø Anteil Forderungen > Zahlungsziel  M  M   

 Kundenzufriedenheit Ergebnis Kundenbefragung  M M   

 Produktqualität Anteil Fehlerteile   M  M  

 Lieferfähigkeit Lieferfristen     D 

 Effizienz des ReWe z. B. Anteil Verwaltungskosten am 
Umsatz 

   D  

 Termingerechte, aussagefähige 
Steuerungssysteme 

z. B. Prognosegenauigkeit    D  

 Wirtschaftliche Produkt- 
entwicklung 

Budgeteinhaltung Realisierung 
Entwicklungsprojekte 

  D   

 Termingerechte Bereitstellung neuer 
Produkte 

Termineinhaltung Realisierung 
Entwickl. Projekte 

  D   

 Produktivität der Fertigung Rohertrag pro Arbeitsstunde   M   D 

 Innovative Produkte time to market   D   

  Deckungsbeitrag neue Produkte  D    

  Anteil neuer Produkte am Umsatz  M M   

 Führung, Kompetenz +  
Effizienz von Mitarbeitern 

z. B. Ergebnis Mitarbeiterbefragung, 
Fluktuation, Fehlzeiten 

 D D D D 
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5. Der Zielbaum 

Der Zielbaum Der Zielbaum -- entwickelt aus dem Kennzahlensystem des Controlling s entwickelt aus dem Kennzahlensystem des Controlling s -- unterstunterst üützt die tzt die 
Entwicklung einer Verantwortungsmatrix durch Defini tion von Key Entwicklung einer Verantwortungsmatrix durch Defini tion von Key Performance Performance IndicatorsIndicators ..

Beispiel:

immaterielle
Vermögens-
gegenstände

immaterielle
Vermögens-
gegenstände

UmsatzUmsatz

variable 
Kosten

variable 
Kosten

VerwaltungskostenVerwaltungskosten

Sach-
anlagen
Sach-

anlagen

VorräteVorräte

ForderungenForderungen

Liquide
Mittel

Liquide
Mittel

Deckungs-
beitrag

Deckungs-
beitrag

Fixe KostenFixe Kosten

Anlage-
vermögen
Anlage-

vermögen

Umlauf-
vermögen
Umlauf-

vermögen

Kurzfristiges
Fremdkapital
Kurzfristiges
Fremdkapital

EBITEBIT

Working 
Capital

Working 
Capital

Capital 
Employed
Capital 

Employed

ROCEROCE

-

+

+

+

+

-

-

+

:

Finanz-
anlagen
Finanz-
anlagen

Absatz
Preise

Nachlässe
Materialkosten
Fertigungskosten

Vertriebskosten
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5. Die Balanced Score Card

Leistung darf nicht allein an finanziell rechenbare n Gewinnen ausgerichtet werden – sie 
muss es auch nicht. Ziele – auch auf Top-Ebene – müss en auch andere Perspektiven 
beinhalten und auf den langfristigen Erfolg ausgeri chtet sein.
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5. Relative Leistungsverträge

Wo dies möglich ist, sind relative Ziele, den fixen  zu bevorzugen*:

*Pfläging, N.: Ziele und Leistung im Steuerungsmodell Beyond Budgeting – eine Neudefinition. In: Daum, J. (Hg.): 
Beyond Budgeting – Impulse zur grundlegenden Neugestaltung der Unternehmensführung und -steuerung. München 2005
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Beispiel Bonusbank:

5. Vergütungsmodelle sorgen für Nachhaltigkeit

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3

Errechneter Bonus 100 260 - 40

- Auszahlung bis max.
zum Zielbonus

100 100 0

= Einzahlung Bonusbank 0 160 - 40

+ Bonuskonto Jahresanfang 0 0 120

= Gesamter Bonusbestand 0 160 80

x Auszahlung 25 % 25 % 25 %

=
Auszahlung aus der 
Bonusbank 0 40 20

= Gesamte Auszahlung 100 140 20

Annahme: Zielbonus eines Mitarbeiters = 100

Quelle:  Stern Stewart & Co.
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6. Strategie- und Zielableitung - Arbeitsformen

Geschäfts-
führung

Ebene 1 

Ebene 2 

Ebene 3

ZieleZiele

VisionVision

ZieleZiele

ZieleZiele

Strategische Agenda

Aktivitäten-
pläne

Aktivitäten-
pläne

Strategische Maßnahmen

Strategische Maßnahmen

Kick Off: Großgruppen-Strategieworkshop

Ziele-
konferenz 1

Ziele-
konferenz 2

Ziele-
konferenz 3

Aktivitäten-
pläne

� In einem Großgruppen-Strategieworkshop stellt die G eschäftsführung (GF) die Vision und 
Strategische Agenda vor. Ideen zur Umsetzung werden  aufgenommen.

� Darauf folgen versetzt Zielekonferenzen. Zunächst e rörtert die GF mit der Ebene 1 im Detail 
die Strategische Agenda. Es werden operative Ziele vereinbart. 

� In der Zielekonferenz 2 stellt Ebene 1 die Ziele vor . Gemeinsam werden strategische 
Maßnahmen abgeleitet und die Ziele für Ebene 2 vere inbart usw.
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6. Großgruppen-Strategie-Workshops

Arbeitsprinzipien:

In GroIn Gro ßßgruppengruppen --StrategieStrategie --Workshops wird die Belegschaft oder Teile davonWorkshops wird die Belegschaft oder Teile davon
(z.B. F(z.B. Füührungsmannschaft) auf  die Vision, Unternehmensziel e und  diehrungsmannschaft) auf  die Vision, Unternehmensziel e und  die
strategische Agenda eingestimmt = Kickstrategische Agenda eingestimmt = Kick --Off zur Off zur ZielkaskadierungZielkaskadierung

� Keine Basisdemokratie: Vorgabe einer strategischen Agenda durch die 
Geschäftsführung

� Fokussierung auf die Umsetzung von Strategien

� Gemischte Gruppen arbeiten zeitgleich in einem Raum

� Effizienz durch straffe Zeitsteuerung und schnellen  Wechsel von Vorträgen und 
Arbeitssequenzen

� Übertragung von Verantwortung auf Führungskräfte un d Mitarbeiter

� Schnelles Feedback
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6. Zielkonferenzen

In Zielkonferenzen erfolgt die Ableitung von Strate gien bzw. strIn Zielkonferenzen erfolgt die Ableitung von Strate gien bzw. str ategischen Maategischen Ma ßßnahmennahmen
aus den bereits vereinbarten Zielen und die Vereinb arung von Zieaus den bereits vereinbarten Zielen und die Vereinb arung von Zie len der nlen der n äächsten Ebene.chsten Ebene.

� Kurzvorstellung Konzept + Ziele aus Zielkaskadierun g

� Vorstellung Verantwortungsmatrix und Zielbaum

� ggf. Anpassung Verantwortungsmatrix an Strukturen d es Bereichs

� Erläuterung Blatt „Maßnahmen und Zielplanung“

� Auftrag zur Ideenfindung/Strategische Maßnahmenplan ung

Beispiel: Teil A:Teil A: 0,5 Tag

Teil B:Teil B: 1 Tag (ca. 3 Wochen nach Teil A)

� Vorstellung der Ideen der Führungskräfte
zu a) Verbesserungspotenziale

b) Ziele

� Prüfung und Ergänzung der vorgestellten Ideen

� Festlegung Strategischer Maßnahmen und Ziele

� Absprache weiteres Vorgehen
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7. Umsetzungsprozess

Phase I Phase II Phase III Phase IV

• Kaskadierungs-
prozess: Ableitung 
und Entwicklung 
der Jahresziele auf 
Bereichs- / Abtei-
lungs- und Grup-
penebene in Ziel-
konferenzen

• Dokumentation der 
Ziele, Termine, 
Ressourcen und 
Wirkungspotenziale

• Visions- und 
Strategiearbeit

• Bildung einer 
Visions- und 
Zielegemeinschaft
in Großgruppen-
Workshops

• Entwicklung der 
Planungsgrund-
lagen: Zielebaum und 
Key Performance 
Indicators, 
Verantwortungs-
matrix, 
Dokumentations-
system

• Zwischenreviews: 
Bewertung von 
Zwischenergeb-
nissen, Bewertung 
des Kaskadie-
rungsprozesses
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8. Nutzen der nachhaltigen Unternehmenssteuerung durch 

Zielkaskadierung

� Identifizierung strategischer Themen

� Bessere Steuerung der Strategieumsetzung

� Qualitative bessere Ziele

� Besserer Ressourceneinsatz durch vertikale und hori zontale Abstimmung

� Durchdringung der strategischen Ziele bis auf die u nteren Ebenen

� Identifikation: Jeder kennt seinen Beitrag zur Stra tegie

� Bessere Performance-Entwicklung

…damit Sie Ihre PS besser auf die Straße bringen….
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Change

Performance

…die Wende meistern

…Fahrt aufnehmen, 
die Crew erfolgreich machen

Strategie

…Standort bestimmen, 
Kurs festlegen

Strategiearbeit
• Strategieentwicklung auf Basis der 

engpasskonzentrierten Strategie 

• Kreative Strategie-Workshops

• Interaktive Strategie-Tagungen

• Leitbilder und Business-Pläne

Change
• Großgruppen-Prozesse, z.B. mit

„Real-Time-Strategic-Change“-Konferenzen

• Systemische Change-Prozesse

• Process-Redesign

• Bereichs- und Teamentwicklungsprozesse

Performance Management
• Zielvereinbarungen und Beurteilungsinstrumente

• Balanced Score Card

• Variable Vergütungsmodelle

• Feedback/Mitarbeitergespräche

• Kompetenzmanagement

• Hoshin-Management

Leistungsprofil Wie erzeugen wir Wirkung?

8. Das Leistungsprofil der Strategie-Wirkstatt



Kontakt: Strategie-Wirkstatt, Hans-Jürgen Krieg Telefon: 05250/998854
Von-Galen-Str. 18, 33129 Delbrück Mobil: 0160/5523872 
www.strategie-wirkstatt-hjk.de e-Mail: hjkrieg@googlemail.com

8. Beraterprofil

Hans-Jürgen Krieg

wechselte nach 15 Jahren operativer, wie auch strategisch-konzeptioneller 
Personalarbeit in einem Automobilkonzern, 1996 in die Beratung.

Der Fokus seiner selbstständigen Tätigkeit lag zunächst in der Team- und 
Organisationsentwicklung, später bei Veränderungsprozessen. Eine besondere 
Expertise besteht in der Planung und Durchführung von Groß-
gruppenveranstaltungen (RTSC-Konferenzen, Open Space).

Sein fachliches Knowhow erweiterte er ab 2004 bei der Klaus Lurse Personal + 
Management AG im Vergütungsmanagement, in der Management-Entwicklung 
und in der Begleitung von Strategieprozessen. 

Im September 2007 gründete er die „Strategie-Wirkstatt“. Neben seiner 
beraterischen Tätigkeit ist er als Interims-Personalmanager tätig.

Er ist Dozent für Personalmanagement an der FH Pforzheim.


