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Zieloptimierung Bewerten Sie diesen Artikel:

Das Verfahren der Zieloptimierung etabliert sich zunehmend als Grundsystem flexibler Durchschnittiche Bewertung:
Entgeltsysteme. Managementberater Gunther Wolf gibt Tipps.

() Druckversion

Ahnliche Artikel
Special: Situativ Fiihren

Zieloptimierung: Beispielrechnung
» Fusionskommunikation: Aus zwei mach eins

Engagierte und flexible Mitarbeiter spielen in wirtschaftlich ruhigen wie auch in turbulenten Zeiten eine herausragende
Rolle fiir den Erfolg des Unternehmens. Was liegt naher, als sie auch daran zu beteiligen? Bei dem Vorhaben, das

Entgeltsystem erfolgsorientierter zu gestalten, prallen jedoch stets Absichten des Managements und Vorbehalte der ° Ch_an e Management: Interview mit Hannes
Belegschaft aufeinander. Maier

Mitarbeiter motivieren
Hohe Ziele - hohe Widerstande?

Nach Peter F. Drucker, dem geistigen Vater des "Fiihrens mit Zielen" (MbO), mussen Ziele zwar ausreichend hoch und
gerade noch mit groRem Einsatz realisierbar sein, um eine Herausforderung darzustellen. Fihrungskréfte, die solche
Ziele mit ihren Mitarbeitern zu vereinbaren versuchen, stof3en jedoch regelmafig auf Widerstande.

Mitarbeiter "mauern”, weisen auf externe Einflisse hin oder betonen die Schwierigkeiten, unter denen sie arbeiten
missen. Denn jeder weil3: Je niedriger die Ziele, desto leichter féllt es, a) die Zone des erfolgsorientierten Entgelts zu
erreichen und b) an die besonders lukrativen Betrage der Zieliiberschreitung zu kommen.

Druckers Forderung nach sehr hohen Zielen ist fiir Fiihrungskrafte daher in einem konventionellen
Zielvereinbarungssystem nicht konfliktfrei umzusetzen. Diktierte Zielhéhen wird der Mitarbeiter nicht mit dem nétigen
Engagement verfolgen.

Zieloptimierung

Das System der Zieloptimierung als moderne Weiterentwicklung der Verbindung von MbO und Entgelt |6st diese
Widerstande auf und sorgt so fiir enorme Vereinfachung der Zielgespréache.

Bei dem Verfahren der Zieloptimierung werden die tiblicherweise langwierigen Zielfindungs- bzw. Aushandlungsprozesse
auf ein Minimum verkiirzt. Bei Zieloptimierung tragen nicht beide Vereinbarungspartner gemeinsam die Verantwortung fur
Zielrichtung oder Zielhdhe und missen diese daher nicht diskutieren. Stattdessen sind die Verantwortlichkeiten fir jedes
einzelne Element der Zielfestlegung klar geregelt.

Verantwortung tibernehmen

So entscheidet die Fuhrungskraft allein Gber die Zielrichtung, abgeleitet aus den top down kaskadierten
Unternehmenszielen. Der Mitarbeiter hingegen bestimmt die anvisierte Zielhohe und damit das von ihm angestrebte
Entgelt.

Die fir die Zieloptimierung charakteristischen Tabellen stellen sicher, dass der Mitarbeiter nach Festlegung von sehr
hohen, realisierbaren und anspruchsvollen Zielen strebt. Er tragt allein die Verantwortung fiir die Entwicklung und
Abstimmung sowie - ohnehin - fir die Umsetzung seiner MaBnahmenpléne.

Ziele erreichen
Die Interessen der Mitarbeiter verkehren sich bei Zieloptimierung gegentiber der konventionellen Zielvereinbarung ins

Gegenteil: "Mauern” lohnt sich nicht - und unrealistisch hohe Ziele auch nicht. Es geht bei Zieloptimierung um solides
Planen, und um realistisches Einschatzen des Erreichbaren:

Optimale Préamie wird erreicht, wenn die anvisierte und die erreichte Zielhéhe identisch sind.

Bei Uberschreitung steigt die Pramie zwar an, erreicht aber nicht die Hohe, die man erreicht hatte, wenn man gleich
ein hoheres Ziel festgelegt hatte.

Maximale Pramie erreicht man bei Zieloptimierungssystemen, indem man ein moglichst hohes Ziel vereinbart und es
erreicht.

Da die Absichten von Fiihrungskraft und Mitarbeiter bei Verwendung der Zieloptimierung deckungsgleich sind, tauschen
sie Informationen offen aus, generieren gemeinsam innovative Manahmen und kommen mit minimalem Aufwand zu der
Vereinbarung von weitaus hoheren Zielen.

Beidseitige Sicherheit und echte Bereitschaft fur die Ziele begriinden die enorme Motivationswirkung der
Zieloptimierung. Nur mit Zieloptimierung wird Druckers Pramisse fiir das Funktionieren des MbO-Ansatzes realisiert,
dass Ziele hoch und realisierbar sein missen.

Dieser Artikel durfte Sie ebenfalls interessieren
Beispielrechnung

Die Wirkungsweise der Zieloptimierung lasst sich leicht verdeutlichen.
Unsere Beispieltabelle mit Erklarung hilft lhnen weiter. Zum Artikel

Qualitative Ziele

Erfolgreiche Unternehmen sind auch im Hinblick auf die Gestaltung ihrer flexiblen Entgeltsysteme ihren Marktbegleitern



einen Schritt voraus. Dazu gehort das Setzen von Anreizen u. a. fir Kundenbindung, Qualitatsverbesserungen, Projekte,
Umsétze oder Produktivitéat.

Zieloptimierung kann bei samtlichen qualitativ oder quantitativ mess- bzw. bewertbaren Zielen eingesetzt werden.
Qualitative Ziele sind entsprechend zu quantifizieren.

Wettbewerbsvorteil Engagement

Der Einsatz der Zieloptimierung trégt dem Bedurfnis nach eigenverantwortlichem und mitunternehmerischem Handeln
der Mitarbeiter weitaus starker Rechnung als konventionelle Zielvereinbarung. Gerade fiir modern gefiihrte
Unternehmen ist dieses System aus drei Griinden sinnvoll:

1. Auf der Basis der effektiven MaRnahmenkonzeption werden héhere und realistischere Ziele vereinbart.

2. Durch engagierte Umsetzung werden diese Ziele sicherer erreicht.

3. Dies fiihrt zu genauerer Planung, besseren Ergebnissen und auch zu der Ausschittung hoheren erfolgsorientierten
Entgelts.

Denn: Es soll sich fur alle lohnen!

(Gunther Wolf, 2009 / Bild: Stefan Rajewski, Fotolia.com)
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Zieloptimierung: Beispielrechnung Bewerten Sie diesen Artikel:

Die Wirkungsweise der Zieloptimierung lasst sich leicht verdeutlichen. Unsere Durchschnittiiche Bewertung:
Beispieltabelle mit Erklarung hilft Ihnen weiter.
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Die Beispieltabelle wurde 7-stufig gestaltet und weist eine lineare Diagonale auf. Als Zielrichtung
wurde hier der Einfachheit halber der dem Mitarbeiter zuzurechnende Umsatz definiert. Es sind jedoch auch Variationen
der Tabelle und sogar der Einsatz von qualitativen Zielen moglich.

Erfolgsorientiertes Entgelt (Zieloptimierung)

400 TE 25€ 300€ 1.400 € 2.800€ 4.200€ 5.600 € T.000 €
350 TE| SO€ 600 € 1.800€ 3200€ 4600€ 6.000€ 6BE00E
300T€| 100€ 900 € 2.200€ 3B00€ 5.000€ 5600€ 6.200€
250 T€E| 200€ 1.200€ 2600€ 4.000€ 4600€ 5200€ 5800€
200 T€| 300€ 1.600€ 3.000€ 3600€ 4.200€ 4.800€ 5400€
150 T€| 600 € 2000€ 2600€ 3.200€ 3B800€ 4400€ 5.000€
100 T€| 1.000€ 1600€ 2200€ 28B00€ 3400€ 4000€ 4600€

100T€E 150T€ 200T€ 250T€ 300T€E 350TE 400 TE

erreichte Zielhéhe

Die vertikale Achse gibt den Bereich der vom Mitarbeiter selbst zu bestimmenden Zielhohe wieder, hier 100.000 Euro bis
400.000 Euro. Der unterste Wert der Skala spiegelt den niedrigsten Wert wider, fur den ein erfolgsorientiertes Entgelt
ausbezahlt werden soll.

Mitarbeiter motivieren

anvisierte Zielhéhe

Zielhohe und Zielerreichung

Der sichtbare hochste Wert der Achse ist eher als beispielhaft zu verstehen, denn bei einem Entgeltsystem auf der Basis
von Zieloptimierung ist es nicht erforderlich, die Ausschiittung zu deckeln.

Die horizontale Achse gibt die Zielerreichung an. Auf der zu der anvisierten Zielhdhe gehdorigen Zeile finden sich die
Entgeltbetrage wieder, die bei der jeweiligen Zielerreichung zur Ausschittung kommen. Die Diagonale zeigt auf, welcher
Betrag ausgeschuttet wird, wenn die anvisierte Zielhéhe plangenau erreicht wird.

Ziele anvisieren

Nehmen wir an, der Mitarbeiter plane eine Zielhhe von 250 T Euro. Erreicht er genau diese, kommen geman der
Beispieltabelle 4.000 Euro zur Ausschuttung. Wie verandert sich nun der flexible Entgeltbetrag, falls die Zielh6he unter-
bzw. iberschritten wird?

Unterschreitet er seine anvisierte Zielhéhe und erreicht bspw. nur 150 T Euro, kommen nur 1.200 Euro zur
Ausschttung. Das sind zudem 800 Euro weniger als er bekommen hatte, wenn er diese erreichte Zielhdhe zuvor im
Zielgesprach festgelegt héatte: Fur Mitarbeiter, die 150 T Euro anvisieren und plangenau erreichen, sieht die Tabelle
namlich 2.000 Euro vor.

Uberschreitet er die von ihm urspriinglich anvisierte Zielnéhe und erreicht statt 250 T Euro beispielsweise 400 T Euro,
steigt sein erfolgsorientiertes Entgelt. Er erhalt 5.800 Euro. Wenn er die erreichten 400 T Euro vorher festgelegt hatte,
wirde er allerdings 7.000 Euro bekommen.

(Gunther Wolf, 2009 / Bild: Stefan Rajewski, Fotolia.com)
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