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Vergütungn Ist der Mond ein lohnendes Ziel? 

Zielvereinbarung und erfolgsorientierte Vergütung 
gelten im Vertrieb oftmals als selbstverständlich. 
Manche behaupten gar, hohe variable Anteile übten 
gerade auf erfolgreiche Verkäufer eine besondere 
Anziehungskraft aus. Doch nicht selten wird Ver­
käufern die Suppe durch unerreichbare Ziele gehö­
rig versalzen. Auf der anderen Seite ärgern sich 
Führungskräfte über Mitarbeiter, die mit einfach zu 
erreichenden Zielen in die Verhandlungen einsteigen. 
Hier hilft eine Zieloptimierung, die den Mitarbeitern 
hoch gesteckte Ziele versüßt. 

Von Gunlher Wolf 

Vor rund 50 Jahren entw icke lte Peter F. 
Drucker das "Füh ren mit Zielen " (Manage­
ment by Object ives , kurz nMbO") . Se in 
Credo: Z iele müssen anspruchsvoll sein , 
damit sich die Anre izwirkung entfalten kann . 
Motivat ionsguru Les Brown ergänzte: , Shoot 
for the moon and if you miss you will still be 
among the stars." 
Führungskräfte, die so lche Zie le mit ih ren 
Mitarbeitern vereinbaren möchten, stoßen 
nicht selten auf W iderstände. Verständl ich: 
Ein Mitarbeiter, der Brown folgt und hohe 
Z iele akzeptiert, muss schon etwas ve rrückt 
sein - zumindest im Hinblickaufseine Prämie. 
Er w ird die lukrat ive Zi elüberschreitung nur schwerl ich 
erreichen. Da se lbst der Anfang der Präm ienzone oft erst 
um 80 Prozent Zielerreichung liegt , gilt: Wer den Mond 
nicht tr ifft, geht leer aus. Druckers Theorie blieb Theorie -
zum indest, wenn ko nventione lle Zielvereinbarung einge­
setzt wird. 

ZIeloptimierung in der Praxis 
Es geht aber auch anders, Die Vertriebsziele sollten so 
opt imiert werden, dass der Mut , sich auf höhere Ziele ein­
zulassen, belohnt w ird. Das löst W iderstände auf und führt 
zu mehr Effizienz. Diese zusätzliche Dimension w irkt Wun ­
der: Mitarbeit er wünschen die Vereinbarung hoher Zi ele. 
W ie dieses Konzept fun ktion iert, ze igt die Tabe lle unten. 
Wer sich auf ambitionierte Zi ele ein lässt, kann mehr ver-
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dienen. Ko nstruieren wir einen Fall: Mitarbe iter A hat als 
Ziel 360000 Euro vere inbart. Er setzt 390000 Euro um 
und erhält 7200 Euro Provision. Se in Ko llege B aber hat 
sich von vornherein auf das Zie l von 390000 Euro einge­
lassen und erhä lt be i gleichem Umsatz w ie Mitarbe iter A 
800 Eu ro mehr. 

Die logik 
Es g eh t bai der Zieloptimierung um d ie real ist ische 
Einschätz ung des Machbaren. G ute Verkäufer erkennen 
schnell, wo jetzt der Fokus liegt: 

• Die optimale Prämie wird erreicht, wenn 
die vereinbarte Zielhöhe und das Erreichte 
identisch sind 

• Bei Überschre itung ste ig t die Prämie zwa r 
an , erreicht aber n icht die Höhe, die man 
erre icht hätte, wenn man gleich ein höheres 
Ziel verein bart hälte. 

• D ie max ima le Präm ie erre icht man be i 
Zielopt imierung, indem man ein möglichst 
hohes Ziel vere inbart und es erre icht. 

Effiziente Zielgespräche 
Da d ie Abs ichten von Führungskraft und 
Mit arbeiter nunmehr g le ichgerichtet sind , 
könne n sie relevante Informat ionen offen 
austauschen, gemeinsam innovative Maß­
nahmen generieren und mit min ima lem A u/­
wand zur Ve reinbarung von we itaus höhe­

ren Zie len kommen. Be idse it ige S iche rheit und echtes 
Commitment für die Ziele führe n zu neuer Schubkraft und 
hoher Motivationswirkung im Vertr ieb. 

Fazit 
Die Zieloptim ierung hat fo lgende Effe kte: 
• Auf Basis der effekt iven Maßnahmenkonzeption werden 

höhere und real istischere Ziele vere inbart. 
• Durch engagie rte Umsetzung werden diese Ziele sichere r 

erreicht. 
• Dies führt zu genauerer Planung, besseren Ergebn issen 

und natürlich auch zur Aussch üttu ng erfolgsorient ierten 
Entgelt s. 

Gunther Wolf ist Unternehmensberater bei der 10 Group in Wupperfal. 
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