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Ganzheitliche Unternehmensführung

Unternehmung Team Individuum

Normatives
Management

Berichtswesen

O
pe

ra
tiv

e 
Fü

hr
un

g
St

ra
te

gi
sc

he
 F

üh
ru

ng

Geschäftsfeldgliederung

Organisationsstruktur

Prozessmanagement

Jahresbudget

Gewinnmanagement
• Umsatz
• DB
• Kosten
• Kapitaleinsatz
• Steuern

Dispositive Systeme
z.B.
• Offertstellung
• Verkaufssteuerung
• Auftragsabwicklung
• Informatik

Kumulierte Resultate

Unternehmenskultur

Organisationsentwicklung

Führungskräftebedarf

Funktionendiagramm

Jahresziele

Führungsmethoden
• Fachkompetenz
• Methodenkompetenz
• Projektkompetenz
• Vernetztes Denken

Aufträge und Projekte

Führungsverhalten und Sozialkompetenz

Umsetzung im Tagesgeschäft

Human-Potenziale
Fähigkeitspotenziale

Management-
Nachwuchsplanung

Leistungsorientierte
Entlöhnung

Stellenbeschreibung
Stellenbewertung

Persönliche 
Wertvorstellungen

Persönliche Mitarbeiterziele

Individuelle 
Mitarbeiterentwicklung

Potenzialanalyse 
Karriereplanung

Leistungsbewertung

Individuelle Resultate

Leistungskontrolle
• Erfahrungseffekte 

nutzen
• Lernen und Training 

institutionalisieren

Aufgaben-Kompetenzen-
Verantwortungen der 

Stellen

Strategisches
Management

zukünftige und 
bestehende 

Marktpositionen

bestehende und neue 
Märkte

Mittelfristplanung

Management-Report

Operatives 
Controlling
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Strategisches Controlling
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