Incentive-Strukturen

Wie Incentive Strukturen aufgebaut werden sollten:

Provisionszahlungen sollten ertragsorientiert und nicht
umsatzorientiert sein.

Bonuszahlung sind zu bevorzugen, da so die Ziele des gesamten
Unternehmens starker in den Fokus geriickt werden.

Das Bonussystem muss zur (Vertriebs-)Strategie des
Unternehmens passen.

Anders als friiher sollte der Bonus nicht groBer als das
Grundgehalt sein.

Die Mitarbeiter sollten nicht nur durch monetare Incentives
motiviert werden, sondern aktiv geférdert werden und
Entwicklungsperspektiven aufgezeigt bekommen.

einfach Uberlegen
il Podcast

Moglichkeiten der monetaren Beteiligung an

individuell beeinflussbaren Erfolgen

Provision
Beteiligung am Geschaftsabschluss
(z.B. Umsatzprovision oder Ertragsprovision)

Bonus
Entlohnung fir die Erreichung von vereinbarten
Zielen (z.B. Anzahl der Neukunden)
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Incentive-Strukturen einfach Uberlegen
il Podcast

Die Provision stellt sicher, dass individueller Erfolg

entsprechend honoriert wird

Erlauterung

= Jahrlich ausbezahlte Entlohnung
= Abhadngig von erbrachter Leistung

= Hohe berechnet sich nach vorher festgelegten Regeln

= |In der Regel abhangig von AE, Umsatz oder DB = Provisionsregelungen nach Umsatz

= Provisionsregelungen nach DB

= Provisionsregelungen nach Stiick

= Anreiz, sehr gute Leistung zu erbringen Q
= Honorierung von individuellem Erfolg </’

= Aufstockung des Gehalts
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Incentive-Strukturen

Der Bonus stellt die Erreichung der strategischen Ziele und
die Weiterentwicklung der Mitarbeiter sicher

Erlauterung

* |n einer Zielvereinbarung sollten einma im Jahr Ziele festgehalten werden

= Unterscheidung zwischen Konzern-, Sparten- e
bzw. BU- und personlichen Zielen
» Unterschiedliche Gewichtung von Zielen L 593

= Ziele sollten SMART formuliert sein

= Sicherstellung der Erreichung von
strategischen Zielen des Unternehmens O/
= Strategische Weiterentwicklung

der Mitarbeiter

einfach Uberlegen
il Podcast

= 1 Mrd. EUR Umsatz ﬁl f);

= 300 Mio. EUR EBIT

= 100 Mio. EUR Cashflow

= #eingehender Beschwerden < 12

=  Akquirierung von min. 5 neuen Kunden

= |dentifizierung von min. 2 Leads im
Markt Turkei

= Erfolgreiche Einflihrung des neuen
CRM-Systems

= Durchschnittliche
Angebotsdurchlaufzeit max. 10 Tage
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Incentive-Strukturen einfach Uberlegen
il Podcast

Bei der Konzipierung von
Provisionsregeln, sollten Provision

folgende funf Schritte
durchgefiihrt werden:

e Definition Minimalziel

Definition maximal mogliche

Leistung eines
Vertriebsmitarbeiters e

Festlegung der Provisionbei | T
maximal moglicher Leistung

eines Vertriebsmitarbeiters

Konstruktion des konvexen e
Teils der Provisionskurve g

Ausgestaltung des ,zufalligen”

Bereichs T
Minimale Maximale Geschaftserfolg
Vertriebsleistung Vertriebsleistung
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