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Unternehmen im Wandel

Unternehmen erleben seit Jahren einen hohen Veranderungsdruck. Bezogen auf die
Entlohnungsstrategie ist jedoch zu konstatieren; Fair Pay Ansatze und smarte Vergitung finden

in vielen Unternehmen noch nicht statt. Im Ergebnis: Es wird viel Potenzial verschenkt!

Die heutige Praxis ist nicht mehr zeitgemaB. Unternehmen sollten sich
intensiv mit «variabler Entlohnung» auseinandersetzen, wenn folgendes im
heutigen Geschaftsverlauf zu beobachten ist: €

1. Personalkosten steigen stetig

2. Spanne sinkt oder gerat unter Druck Leistungsanreiz
3. Rohertrage sinken und Wettbewerbsstarke geht verloren

Warum Sie dieses ePaper lesen sollten

Wirksame Entlohnung hilft, aus guten Unternehmen noch bessere zu machen.
Als strategisches Personalfihrungswerkzeug verstanden, lasst sie Unternehmensgewinne wachsen

und erhdht dartiber hinaus die Attraktivitat als Arbeitgeber.

Wir sind (iberzeugt: Die Erhéhung des pro-Kopf Ertrags ist im Handel die notwendige Bedingung

fur Gehaltszuwdchse und sollte somit Kern einer jeden Gehaltsstrategie sein.

Wirksame Entlohnung findet nie zufallig statt, sondern ist systematisch ableitbar. Versetzen Sie
sich gedanklich 24 Monate in die Zukunft. Wenn Sie dann wie einst Robert Bosch sagen werden:
«Ich zahle nicht gute Lohne, weil ich viel Geld habe, sondern ich habe viel Geld, weil ich gute Léhne

zahle’, haben Sie viel erreicht!
Sind Sie bereit, Ihren Mitarbeitern den Weg zu selbstverdienten Gehaltszuwachsen aufzuzeigen?

Dann sind Sie eingeladen, auf den nachsten Seiten zu erfahren, warum dies in der Praxis tatsachlich

so haufig schief geht.
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Grundsatzliches

Entlohnung ist rational betrachtet etwas sehr Einfaches, denn sie ist nur ein Verteilungsschlissel
mit dem ein Teil von Etwas (z.B. Umsatz / Ertrag / Erlds) an Jemanden (z.B. eine Person oder ein
Team) verteilt wird. In der Praxis miindet diese einfache Logik jedoch allzu oft in einem emotionalen
Streitgesprach zwischen Fiihrungskraft und Mitarbeiter. Unsere Erkenntnis; Es mangelt an klaren
und akzeptierten Regeln. Zudem beinhalten viele Systeme eklatante Schwachen in sich.

Im Ergebnis beflrchten die einen ‘zu wenig' zu erhalten und die anderen ‘zu viel zu geben'.

Die Praxis zeigt: Erfolgreiche Unternehmen haben eine Win-Win-Situation erreicht, anstatt sich mit
standigen Diskussionen zu lahmen. Win-Win meint in diesem Kontext vereinfacht ausgedrickt:

Attraktive Gehaltszuwachse werden gewinnneutral von den Mitarbeitern erarbeitet.

Nach unserer Uberzeugung sollte Entlohnung einer, mit der Geschaftsentwicklung atmenden,
monatlichen Erfolgsbeteiligung gleichkommen. Darlber hinaus gibt gut gemachte Entlohnung
Fihrungskraften und Mitarbeitern Fokus auf das, was wichtig ist. So hilft Sie den Fortbestand des

Unternehmens zu sichern.

Auch wenn das Voranstehende einfach klingt, so steckt der Teufel doch im Detail:

Sie sind Verkaufsleiter
e Kennen Sie Verkaufer, die auf die Bremse steigen, sobald die Jahresziele erreicht sind oder

andere, die zu leicht Rabatte beim Abschluss gewahren?

Sie sind Einkaufsleiter
e Sind lhnen Preiserhéhungen der Industrie ein Dorn im Auge, denn Sie wissen: Diese werden

nicht 1:1 an Ihre Endkunden weitergereicht?
Sie sind Logistik- oder Personalleiter
¢ Nehmen Sie den Ruf nach mehr Personal wahr?

Horen Sie: «Chef wir brauchen mehr Leute!»

Fazit: Fehlverhalten sind Potenziale, die durch effektive Entlohnung gehoben werden kénnen, denn

sie geben dem Mitarbeiter starke Griinde, das Verhalten anzupassen.
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Potenzial #1: Zusammenarbeit

Wohl jede unternehmerische Leistung (=Handel, Produkt oder

Dienstleistung) ist eine Teamleistung. /\/

So initiiert der Vertreter neues Geschaft,

berat der Produktfachmann im Detail, m

bucht der Innendienst den Auftrag.

Das Lager kommissioniert und die Logistik liefert. Teamproduktivitat

Aber:

Von ‘mehr Geschdft’ profitieren meist nur einzelne Verkaufer.

Freude
+ 8 0O
Pramie /
Provision
Fir die (brige Mannschaft
Ggf. Pramie bedeutet ‘'mehr Geschaft’ nur
‘mehr Arbeit'.
Festgehalt
an Wir bezeichnen diesen Zustand
M als das Freudegefalle.
Festgehalt/ —
Stundenlohn
> GrolRer
Auftrag

Arbeit Arbeit

Merke: Geben Sie allen Mitarbeitern einen Grund, sich fir ‘mehr Geschaft’ einzusetzen, denn:

Freudegefalle bremst Erfolg, flhrt zu Durchschnittsleistung und verschlechtert nachhaltig den pro-

Kopf Ertrag.



Potenzial #2: Klarheit

Manche Entlohnungsvereinbarungen lesen sich wie eine Mischung aus einer Wunschtite, einer
Formelsammlung und einer Gerichtsvorladung. Weiter ist die Nachvollziehbarkeit und der Aufwand

der Abrechnung meist nicht zufriedenstellend.

Probleme, die durch Entlohnung entstehen, liegen in der Kommunikation und in den damit

verbundenen Emotionen.

Die Beurteilung der Leistung einer Arbeitskraft ist hdchst subjektiv. So sehr qualitative
Zielvereinbarungen notwendig sind, um Prozesse und Regularien im Unternehmen zu verankern, so

unbrauchbar sind diese, um die Hohe der Entlohnung daran festzumachen.

Wir empfehlen: Unternehmensweit eine transparente Erfolgswahrung zu vereinbaren.
Der Handel lebt von der Differenz zwischen Einkauf und Verkauf. Erfolgreiche Unternehmen
vereinbaren daher den Rohertrag als Bemessungsgrundlage.
@)
Der Rohertrag eignet sich besonders im Handel als
MessgroBe, da dieser nachvollziehbar und von

allen beeinflussbar ist. Rohertrag und '_I
| p— | I

Gehaltszuwdchse werden in Beziehung

zueinander gebracht. Unternehmerisches Denken

Jetzt gilt es noch, die Anzahl der Mitarbeiter im Team wirksam in die Bemessungsgrundlage

einflieBen zu lassen. Damit sind die Rufe nach mehr Personal auch schnell verhallt.

Die wirksamste Formel fiir ein Vergltungssystem im Handel lautet:

Rohertrag (=VK-EK) x Beteiligungssatz

Anzahl Mitarbeiter eines Teams

Im Ergebnis werden Ihre Mitarbeiter erkennen, dass es um das Ergebnis und nicht um die

Verhandlung im Personalgesprach geht.

Merke: Das EBIT oder Betriebsergebnis (BWA) kénnen Mitarbeiter nicht nachvollziehen.

Entlohnung muss klar, transparent und von allen akzeptiert sein.



Potenzial #3: Wirksamkeit

Wenn Gehalt gleichzusetzen ist mit «Tausch von Geld gegen Lebenszeit», gibt es keinen Grund, sich
flr die Verbesserung des Ergebnisses einzusetzen.
Erfolg folgt Veranderungen. Diese sind anstrengend, bergen die Gefahr Fehler zu machen und am

Ende ist nicht einmal klar, ob sich die Anstrengung lohnt.
Wirksame Entlohnung zeichnet sich durch eine direkte Korrelation von Ursache (=Geschaftserfolg)
und Wirkung (=Gehaltszahlung) aus. Aus diesem Grund sind monatliche Erfolgszahlungen

unerlasslich.

Pramien, die am Jahresende gezahlt werden, verpuffen im Effekt. Mitarbeiter vergleichen nur die

Héhe der Pramie mit dem Vorjahr, nicht mit dem aktuellen Geschaftserfolg.

Um Spurbarkeit von Erfolg zu erreichen, ist die Héhe des variablen Gehaltsbausteines wichtig.

Spurbarkeit aus Modellsicht i

jedes System hat Vorteile

Festgehal Klassiker

Jahres- o o o e e
einkommen [

sicher variabel reizvoll
aber reizlos aber langweilig aber unsicher

Gewdhren Sie daher alle Sicherheiten in Form von vorhandenen Festgehaltern.

Merke: Zeitnahes Erfolgsfeedback hilft, die Veranderung einzuleiten. Nutzen Sie IT-Systeme (z.B.

Allwin.de) um ein monatliches pro-Kopf Erfolgsfeedback einfach, klar und von allen akzeptiert zu

vereinbaren.
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Praxis Tipps
1. Gestalten Sie Ihr Vergltungssystem einfach. Innen- und AuBendienst Verkaufer sollten
erkennen, was sie personlich an jedem Auftrag verdienen.
2. Erfolg muss sich lohnen - zu jedem Zeitpunkt fiir alle. Vermeiden Sie systemimmanente
Leistungsbegrenzer und ‘Freudegefalle’.
3. Verwenden Sie ,weiche/qualitative” Zielvereinbarungen nur erganzend, nicht aber als

Entlohnungsbaustein.

Fazit

Wirksame Entlohnung ist planbar und durch ein systematisches Vorgehen auch in lhrem
Unternehmen vereinbar. Sie méchten aktiv werden und die Potenziale fiir [hr Unternehmen
besprechen, so sprechen Sie uns an. Wir analysieren in einem kostenfreien Erstgesprdch lhre

Ausgangssituation und besprechen eine konkrete Umsetzungsmoglichkeit fir Ihr Unternehmen.

Vereinbaren Sie bequem elektronisch einen Termin:;

https://allwin.de/meinTermin

Viel Erfolg bei der Umsetzung!
Ihr AllWin-Team

Ertragswachstum mit Methode

Rainer Moller Stefan Wend/ Mario Schuckert Ansgar lgelbrink



