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Variable Vergiitung bringt
mehr Dynamik im Vertrieb

Um am Markt bestehen zu kdnnen, ist es fiir Unternehmen essenziell, herausragende
Vertriebskrafte zu finden und zu binden. Variable Vergiitungsbausteine erweisen
sich dabei als effektive Instrumente. Sie ermdglichen es Unternehmen, zusatzlich zu

einem attraktiven Grundgehalt weitere Leistungsanreize in Vertriebsteams zu setzen.

Erfolgsbasierte Pramien, Provisionen, Bonuszahlungen und
nicht-monetére Incentives steigern die Motivation der Ver-
triebsteams und férdern sowohl die Rekrutierung von High-
Performern als auch deren langfristige Verbundenheit mit
dem Unternehmen. Damit variable Vergiitungsmodelle im
Vertrieb ihre maximale Wirkung entfalten, miissen sie sorg-
taltig konzipiert und umgesetzt werden. Fiinf Kriterien sind
dabei fiir Motivation und Commitment von High Perfor-
mern entscheidend:

1. Transparenz schafft Vertrauen

Um das Vertrauen der Vertriebsmitarbeiter zu gewinnen,
miissen variable Vergiitungskomponenten klar und verstind-
lich sein. Mitarbeiter miissen die Ziele vollstindig nachvoll-
ziehen konnen und verstehen, wie sich ihre Boni und Provisi-
onen zusammensetzen. Dies ist besonders bei komplexen Pra-
mienmodellen wichtig, die aus verschiedenen Leistungszielen
bestehen. Nur wenn die Priamien transparent und leicht nach-
vollziehbar berechnet sind, konnen Mitarbeiter gezielt auf ih-
re Zielerreichung hinarbeiten. Das fithrt zu einem erheblichen
Motivationsschub und positioniert das Unternehmen gleich-
zeitig als attraktiven Arbeitgeber.

. Kompakt

® Richtig umgesetzte variable Vergiitung zieht Ver-
triebstalente an und erhdht die Mitarbeiterbin-
dung nachhaltig.

® Transparenz, Echtzeit-Feedback, mobiler Zugriff
sowie eine klare Ubersicht und vielfiltige Zielwahl
steigern die Motivation zu Hochstleistungen.

= Die Wettbewerbsfahigkeit und Attraktivitat im
+War for Talents” wird gestarkt.
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2. Echtzeit-Feedback zur Zielverfolgung
High-Performer bevorzugen ein aktuelles und zeitnahes
Feedback vor Abrechnungsende, um ihre Leistung anpassen
und ihre Ziele erreichen zu konnen. Echtzeitdaten ermogli-
chen es ihnen, sofort zu erkennen, wo sie stehen und welche
Bereiche verbessert werden miissen. Oft fehlt es an dieser
zeitnahen Riickmeldung, wodurch das Potenzial nicht voll-
standig ausgeschopft wird. Regelméflige und aktuelle Leis-
tungsberichte sind daher entscheidend, um die Motivation
hochzuhalten und die Zielerreichung zu maximieren.

3. Mobiler Zugriff auf Leistungsdaten

Vertriebskrifte arbeiten oft auflerhalb des Biiros und benotigen
daher jederzeit und tiberall Zugrift auf ihre Performancedaten.
Ob im Homeoflice, beim Kunden oder unterwegs - ein schnel-
ler und einfacher Zugang zu aktuellen Pramienstdnden tiber
mobile Gerdte wie Smartphones oder Tablets ist unverzichtbar.
Dadurch kénnen sie flexibel agieren und ihre Strategien entspre-
chend anpassen, was ihre Effizienz und Zielerreichung erhéht.

4. Einfache und klare Ziellibersicht

Die erreichten Ziele einfach und klar darzustellen, ist notwen-
dig, um Vertriebsmitarbeiter von komplizierten Tabellen und
Berichten zu befreien. Ziele sollten zudem tibersichtlich und ver-
standlich présentiert werden, damit High-Performer auf einen
Blick erkennen, welche Leistungen noch erforderlich sind, um
ihre Boni zu maximieren. Eine fokussierte und intuitive Dar-
stellung hilft den Mitarbeitern, ihre Ziele effektiv zu verfolgen
und ihre Arbeitsweise entsprechend zu optimieren. Ein Beispiel
hierfiir ist die in der Abbildung auf Seite 43 dargestellte Benut-
zeroberfliache einer Zielerreichungssoftware. Mit wenigen
Klicks sind alle wichtigen Information abrufbar und iibersicht-
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lich dargestellt. Das betriftt die Werte der relevanten KPIs, die
Zielerreichung gemessen an den gesetzten Zielen sowie die er-

reichten Pramien. So bleibt die Situation selbst beim Einsatz von
Saisonkurven zur realistischen Zielplanung iibersichtlich.

Eine farbliche Kodierung nach einem Ampelsystem unter-
stlitzt den Nutzer visuell, sodass die wesentlichen Informati-
onen auch auf dem Smartphone sofort erfasst werden kénnen.
Um die Wirkung der aktuellen Daten zu verstiarken und mehr
Kontrolle an den Nutzer zu geben, gibt es eine Prognose-Funk-
tion und einen integrierten Pramienrechner, mit dem die Fra-
ge ,Was wire, wenn ...“ sofort geklirt werden kann. Um volle
Transparenz zu gewihrleisten, sind zusétzlich alle relevanten
detaillierten Abrechnungs-Reports im PDF-Format von der
Ubersicht aus jederzeit zuginglich. Ohne eine geeignete Soft-
ware ist diese Transparenz und Motivationswirkung kaum zu
erreichen.

5. Vielfdltige und relevante Zielsetzungen

Eine breite Auswahl an Zielen, die sowohl quantitative als
auch qualitative Merkmale abbilden, erhoht die Attraktivi-
tat variabler Vergiitungsmodelle. Klassisch stehen quantita-
tive Ziele im Fokus, da diese einfach zu messen und somit
vermeintlich auch einfacher zu bewerten und zu belohnen
sind. Unter Beachtung der bereits aufgefithrten Faktoren er-
gibt es jedoch Sinn, auch qualitative Ziele miteinzubeziehen.
Das kann eine personliche Leistungsbeurteilung sein oder
ein ,,Fleiflziel“. Dazu gehéren zum Beispiel
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= Sauberkeit am Arbeitsplatz,
= CRM-Pflege oder
= Konzeptionen fiir Kunden.
Auch Projektziele, zum Beispiel einen neuen Standort zu er6ft-
nen oder Aktivitatsziele, wie an Weiterbildungsmafinahmen
teilzunehmen, fallen darunter. Zudem lassen sich neben indivi-
duellen Zielen auch Team- und Unternehmensziele formulieren
und bewerten. Diese Ziele fordern eine Kultur des gegenseitigen
Riickhalts. So lassen sich Leistungstréger ins Vertriebsteam in-
tegrieren. Auch im Vertretungsfall reduzieren gut gewéhlte
Teamziele moglichen Provisionsfrust bei allen Beteiligten.
Eine Unternehmenskultur, in der Teamgeist gelebt wird und
in der man sich mit dem Unternehmen identifiziert, bindet Mit-
arbeiter und wirkt magnetisch auf Bewerberinnen und Bewer-
ber. So funktioniert erfolgreiches Employer Branding und sorgt
fiir ein hohes Commitment auch bei begehrten Vertrieblern.

Variable Vergiitung als Tiir

zum Vertriebserfolg

Richtig implementierte variable Vergiitungsmodelle machen
Unternehmen fiir leistungsstarke Vertriebsmitarbeiter be-
sonders attraktiv. Die wichtigsten Faktoren sind dabei

® eine transparente und verstandliche Zielsetzung,

= aktuelles Feedback sowie der

= flexible Zugriff auf Leistungsdaten.

Eine klare und einfache Darstellung, welche Ziele erreicht
wurden, und die Beriicksichtigung vielfaltiger quantitativer
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Abb.

Beispiel fiir die Benutzeroberflache einer Zielerreichungssoftware im Vertrieb
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Was soll angezeigt werden?

kumuliert Ist-Werte Zielerreichungsgrad

M st % Ist (nicht volstandig) == Zielwert == ULP == OLP

und qualitativer Ziele — sowohl individuell als auch teambe-
zogen - bieten entscheidende Vorteile im ,,War for Talents®
der Vertriebsteams.

Mehr Transparenz bei Zielvorgaben

Moderne Softwarelgsungen konnen Unternehmen dabei un-
terstiitzen, diese Strategien effektiv und efizient umzusetzen
und so ihre eigene Wettbewerbsfahigkeit im Vertrieb stir-
ken. Zeitgemifle Softwaresysteme ermoglichen Vertriebs-
mitarbeitern und -fiihrungskriften tiglich aktuelle Uber-
sichten zu Zielerreichung und Pramienhohe tiber alle Ziele
hinweg.

Um motiviert und fokussiert daran zu arbeiten, dass die
incentivierten Aufgaben auch erreicht werden, ist vor allem
fiir Leistungstrager eine jederzeit verfiigbare und bestenfalls
tagesaktuelle Darstellung von Zielerreichung und Pramie

unerlasslich. ]
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