i CONSENZUM®

b\

Anreizsysteme im Vertrieb — Motivation oder Frustration?
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Extrinsische Anreizsysteme sind im Vertrieb weit verbreitet. Es handelt sich aber um ein
zweischneidiges Schwert. Was als Motivationsanreiz gedacht ist, kann schnell zu einer
Quelle der Frustration werden. Manche Motivationsexperten beschreiben Anreizsysteme gar
als Systeme institutionalisierten Misstrauens. (1)

Eine typische Problemstellung

Bei der Gestaltung vertrieblicher Anreizsysteme geht es in der Regel um 3 mogliche Zielset-
zungen:

e Die Durchsteuerung der Unternehmensziele auf der vertrieblichen Ebene
e Die Leistungsmoativation der Vertriebsmitarbeiter
e Die Variabilisierung der Vertriebskosten

Die Bandbreite der Gestaltungsmoglichkeiten ist grof3 und reicht von Provisionssystemen,
Uber Pramiensysteme bis hin zu Teambonus-Modellen und Verkaufswettbewerben. Die vor-
rangige Zielsetzung bestimmt die Ausgestaltung. Die Variabilisierung der Vertriebskosten
stellt andere Anforderungen an ein leistungsfahiges Anreizsystem als die zielorientierte
Steuerungsmaglichkeit.

Der L6sungsansatz

In gesattigten Markten mit einer etablierten Marktposition des Unternehmens ist Vertriebs-
steuerung nie eindimensional. Anreizsysteme kénnen nur dann ihre volle Wirksamkeit entfal-
ten, wenn sie nicht nur rein ergebnisorientiert, sondern auch verhaltensorientiert ausgerichtet
sind. Dabei geht es um den Wirkungszusammenhang zwischen Verhalten, Prozessen und
Ergebnissen (siehe Abb.1).

Die Vertriebsperformance wird immer mehr zum Ergebnis eines leistungsstarken Teams, in
dem Mitarbeiter im Vertriebsaul3endienst und Vertriebsinnendienst in definierten Prozessen
eng zusammenarbeiten. Prozess-Performance und Ergebnis-Performance kénnen dann nur
mehr auf Teamebene gemessen werden, das Verhalten aber noch immer auf der individuel-
len Ebene. Dem kann durch Anreizmodelle Rechnung getragen werden, in denen individuel-
les Verhalten mit Teamperformance kombiniert wird.

Die Identifikation der Vertriebsmitarbeiter wird Uber die Einbindung in den Planungs- und
Zielbildungsprozess erreicht. Eine Verkiirzung des Betrachtungszeitraumes vom Geschéfts-
jahr auf das Halbjahr oder das Quartal verleiht dem Anreizsystem eine zuséatzliche Dynamik
und halt die Spannung hoch.
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Ihre volle Wirkung entfalten vertriebliche Anreizsysteme, wenn Sie als Fuhrungsinstrumente
konzipiert sind. Zielvereinbarung und Feedbackschleifen werden so zu einer Plattform fir
kontinuierliche Strategiekommunikation und effektives Veranderungsmanagement innerhalb
der Vertriebsorganisation.

Ergebnisziele

Umsatz laut Vertriebsplan
» Deckungsbeitrag laut Vertriebsplan
*» Kosten laut vertriebsplan

|

Prozessziele

.

Ausbau der Distribution durch Neukundengewinnung

» Ausbau des SOW bei definierten Zielkunden

Mehr Angebote zu Auftrdgen machen

Chancen zu Cross-Selling verstarkt nitzen

Aus Verkaufsaktionen mehr herausholen

* Prozessintegration mit Kunden vorantreiben (Web-Shop)

unterstiitzen die
Erreichung der
Ergebnisziele
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unterstiitzen die

Verhaltensziele &
Entwicklungsziele

» Fokus in der Kundenbetreuung erhohen
(Ressourceneinsatz)

» Effektivitat der Kundenbetreuung steigern

« Das Management des eigenen Verkaufsgebietes
verbessern

« Eigene Kompetenz entwickeln

Erreichung der
Prozessziele

_

Abb.1: Ergebnis- und verhaltensorientierte Anreizsysteme (Beispiel)

Der Nutzen fur das Unternehmen

Anreizsysteme werden zu einem leistungsstarken Hebel in der operativen Vertriebssteue-
rung und im zielorientierten Veranderungsmanagement im Rahmen der Strategieumsetzung.
Das Vertriebsteam versteht, wo die Reise hingeht, und zieht an einem Strang in die erfolgs-
versprechende Richtung. Das Unternehmen erreicht seine ehrgeizigen Ziele.

Die ersten Schritte

Die Einfuhrung eines vertrieblichen Anreizsystems oder die Optimierung eines bestehenden
Vergutungssystems beginnt mit der Analyse der Rahmenbedingungen und der Identifikation
wichtiger Modellanforderungen. Die CONSENZUM Managementberatung unterstitzt Unter-
nehmen im Rahmen der Kernkompetenz ,Vertriebsentwicklung® bei der Entwicklung und
Ausgestaltung leistungsfahiger Anreizsysteme im Vertrieb.
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(1) Sprenger, Reinhard K.: Vertrauen fiihrt, Frankfurt/Main 2005
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