


Zielrichtung Umsatz steigern Kosten reduzieren

Mesaiitha ~Steigerung des Umsatzes in +Reduzierung der Herstellkosten
* Baden-Wiirttemberg ... im Werk A-Stadt ...

Zielperiode ... im Geschéaftsjahr 2018 ... ... bis zum 30. Juni 2018 ...

Zielhohe
(ggf. mit Bezugswert)

Ein Ziel - vier Bausteine.

Aktions-Plane bezeichnet, kurz KAP. Einem
Ziel sind zumeist mehrere KAP zugeordnet.
Ein Ziel ist dann erreichbar, wenn die Ergeb-
nis-Summe aller MaBnahmen mindestens
der Zielhthe des Ziels entspricht.

Einer der haufigsten Fehler in der Praxis:
Die Zielvereinbarungspartner legen MaB-
nahmen als Ziele fest. Die unausweichliche
Folge ist, dass die angeblichen Ziele durch
eintretende Ereignisse obsolet werden.

Zielvereinbarung als Prozess

Ublicherweise werden die Ziele des Un-
ternehmens top down ,heruntergebro-
chen”. Sofern Sie in einer der mittleren
Fuhrungsebenen tatig sind, wird |hr di-
rekter Vorgesetzter mit lhnen diejenigen
Ziele vereinbart haben, die in lhren Ver-
antwortungsbereich fallen. Die Entschei-
dung, an welchen Mitarbeiter Sie welches
Ziel delegieren, ist der Schritt 1 in , lhrem
Zielvereinbarungsprozess”.

Sie wollen bestimmte Ziele selbst verfol-
gen und realisieren? Das sollten Sie nur
bei denjenigen Zielen tun, die entspre-
chende Relevanz und AuBenwirkung
besitzen. Alle anderen Ziele geben Sie an
lhre Mitarbeiter ab, um beide Hande frei
zu haben fir die wesentlichen Ziele.

Bei diesem Schritt 2 mussen Sie noch
nicht alle vier Bausteine des Ziels ken-
nen. Damit Ihre Mitarbeiter die Wege zur
Zielerreichung entwickeln, sich gedank-
lich mit Chancen und Risiken der Zukunft
befassen und Lésungen erarbeiten kén-
nen, reicht Klarheit Gber Zielrichtung und
Zielperiode.

15-Minuten-Zielvereinbarung
Erst, wenn dies erledigt ist und lhr Mit-

arbeiter ausreichend viele und gute KAP
entwickelt hat, fihren Sie mit ihm ein
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Zielvereinbarungsgesprach. Nun haben
Sie alle vier Elemente des Ziels komplett.
Die Zielvereinbarung steht solide und si-
cher auf zwei Saulen. Halten Sie als Er-
gebnis des Zielvereinbarungsprozesses
fest:

» Welche Ziele soll der Mitarbeiter errei-
chen?

* Welche KAP wird der Mitarbeiter hier-
Zu umsetzen?

¢ Welche KAP nimmt er in die Hinter-
hand fir den Fall, dass sich die Rah-
menbedingungen &ndern oder die ge-
planten KAP nicht ausreichen?

* Welche MaBnahmen ergreift der Mit-
arbeiter zu seiner personlichen Weiter-
entwicklung?

Ein Zielvereinbarungsgesprach, das soli-

de und sauber vorbereitet wurde, dauert

selten mehr als eine Viertelstunde. Zum

Abschluss sollten Sie sehr klar heraus-

Handel + Dienstleistung

stellen, dass die Verantwortung flr die
Zielerreichung nun auf den Mitarbeiter
Ubergegangen ist.

Notieren Sie sich die Termine fir die Kon-
trolle der Zwischen- und Endergebnisse.
Im Verlauf der MaBnahmenumsetzungs-
und Zielerreichungsperiode (Schritt 4)
prtfen Sie, ob der Mitarbeiter auf einem
guten Weg ist und seine Ziele erreichen
wird. Falls ja, wird lhnen das sicher ein
konkretes Lob wert sein. Raus damit!
Das motiviert.

Droht der Mitarbeiter jedoch seine Ziele zu
verfehlen, geben Sie ihm Hilfe zur Selbst-
hilfe: Leiten Sie ihn an, die Schwierigkeiten
zu analysieren, auf die er gestoBen ist und
kreativ Losungen zu entwickeln, wie er sei-
ne Ziele noch erreichen kann.

Das Zielerreichungsgesprach krént die Ziel-
periode. Werfen Sie mit den Mitarbeitern
zusammen einen Blick zurtick. Welche KAP
liefen wie geschmiert? Welche hatten den
erwarteten Erfolg? Welche Ziele wurden
erreicht oder sogar Ubertroffen? Feiern
Sie die erreichten Erfolge und wirdigen
Sie die erbrachten Leistungen. Auch das
motiviert und verleiht Kraft fir die nachste
Zielperiode. Sie werden es spuren.

Mit den vier Schritten des Zielvereinba-
rungs- und Zielerreichungsprozesses erzie-
len Sie mit geringem Aufwand maximalen
Nutzen aus der Zielvereinbarung. Wenn
alle Ihre Mitarbeiter ihre Ziele erreichen,
dann ist das auch lhr Verdienst. Denn der
Erfolg einer Fihrungskraft ist nicht primar
das, was er selbst operativ geleistet hat.
Sondern die Leistung, die seine Mitarbeiter
erbracht haben. |

Zielvereinbarung

Solide und sicher auf zwei Saulen gebaut
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Eine Zielvereinbarung - zwei Saulen.
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