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Mittel zum Zweck

Ohne die praktischen Helfer
geht es oft nicht mehr: Conve-
nience bietet viele Chancen.

GroB Im Kommen

Russland: In diesem weltweit
attraktiven Hotelmarkr klettern
. Zimmerpreis und Rendite,

Miirkte & Unternchmen, Seite 11 AHGZ PLUS, Seite 23 bis 27
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Mitarbeiter fithren: Ein hohes Maf an Kommunikation ist erforderlich

Ziele vereinbaren

Foto: Imago

Fithrungskonzept Management by Objectives férdert Leistung und Motivation der Mitarbeiter

STUTTGART. Zielvereinbarungen stel-
len sicher, dass jeder Mitarbeiter weif},
was wann und wie zu erreichen ist.
Doch haufig verpufft die Wirkung die-
ses Fiihrungsinstruments, weil es nicht
richtig angewendet wird.

Management by Objectives ist ein
Fithrungskonzept in vielen Branchen
- auch in der Hotellerie. Es beruht auf
der Annahme, dass von vereinbarten
Zielen Anreize zur Mitarbeitermotiva-
tion und -leistung ausgehen. Die Mit-
arbeiter sind dabei gefordert, das an-
gestrebte Ziel eigenverantwortlich zu
erreichen. Dies motiviert sie, Mafnah-
men zum Erreichen des Ziels effizient
anzupacken.

Damit dies optimal funktioniert
und eine starke Bindung des Mitarbei-
ters mit dem Ziel entsteht, legt die
Fithrungskraft mit ihm gemeinsam
das anvisierte Ziel fest. Wichtig: Dieses
Ziel darf nur durch besondere An-
strengungen erreichbar sein.

Im Zielvereinbarungsgesprach wer-
den konkrete Ziele wie die Optimie-
rung von Abliufen zwischen Mitarbei-

ter und Fithrungskraft verbindlich

festgelegt. Ein Ziel besteht aus mehre-
ren Elementen, wie etwa der Zielrich-
tung. Diese wird von der Unterneh-
mensleitung aus der Strategie abgelei-
tet. In der Regel wird eine Ergebnis-
verbesserung angestiebt. In der Folge
erarbeiten alle Abteilungen ihre Ziele
und stimmen diese untereinander ab.
Dies erfordert ein hohes Maf! an
Kommunikation. Das Management
hat dafiir zu sorgen, dass der Ablauf
von Zielvereinbarung und der Infor-
mationsfluss an keiner Stelle unter-
brochen wird.

Unmittelbar aus der fiir den jeweili-
gen Mitarbeiter geltenden Zielrich-
tung ist die Messgrofie abzuleiten. So
driicken beispielsweise Umsatz oder
Gewinn pro Mitarbeiter aus, wie der
individuelle Beitrag zur Zielerreichung
gemessen wird. Wichtig ist, dass der
Verlauf der Messgrofle fiir den Mitar-
beiter zeitnah ersichtlich und nach-
vollziehbar ist, damit er den Erfolg sei-
ner Aktivititen bewerten und sie gege-
benenfalls neu ausrichten kann.

Die zu erreichende Zielhéhe der
Messgréfe ist einfach ein Zahlenwert,

wie etwa der Gesamtumsatz. Dieser
kann mit einem Bezugswert gekoppelt
und in Prozent ausgedriickt werden,
wie etwa 5 Prozent mehr Umsatz als
der Branchendurchschnitt. Als Be-
zugswert dient oftmals das Vorjahr
oder der Marktvergleich.

In manchen Funktionsbereichen
wird haufig beklagt, dass es nur mog-
lich sei, qualitative Ziele festzulegen,
etwa im Service die Messgrofie Giste-
zufriedenheit. Methoden, die Qualitit
quantifizieren und messbar machen,
sind nicht allzu stark verbreitet. Eine
solche Quantifizierung kann in der
Hotellerie zum Beispiel iiber Gastebe-
fragungen geschehen.

Ein hiufiger Fehler der Fihrungs-
krifte ist, im Zielvereinbarungsge-
sprich zu hohe Ziele fiir die Mitarbei-
ter festzulegen. Dies kann den Einzel
nen iiberfordern. Deshalb sind Kon-
trollmechanismen in den Vereinba-
rungsprozess zu integrieren.
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