Vergutungssysteme im Vertrieb: Das bringt Erfolg

Immer mehr Unternehmen erkennen, dass leistungsstarke variable Vergutungssysteme
im Vertrieb als Erfolgstreiber wirken: Sie helfen, Unternehmens- und Vertriebsziele
sicherzustellen, motivieren zu Spitzenleistungen und sind attraktiv fur Mitarbeiter. Gut
gemachte Vergutungssysteme sind teamorientiert und binden zahlreiche Mitarbeiter in
die variable Vergltung ein, so dass moglichst alle Mitarbeiter am gleichen Strang
ziehen. Sie beféhigen die Mitarbeiter zu einer besseren Selbststeuerung und vergiten
leistungsbewusster als traditionelle variable Entlohnungsmodelle.

Wie sind Systeme der leistungsorientierten Bezahlung im Vertrieb zugeschnitten, um echte
Wettbewerbsvorteile zu generieren? Ganz allgemein lassen sich sieben Erfoglsfaktoren
aufzahlen:

1.

Feed foreward: Moderne variable Vertriebsvergutung findet nur noch im Bereich der
guten Leistung statt (= Ziel) und vergtet nicht mehr oder nur in geringem Umfang die
Basisleistungen/Aufbauleistungen des Mitarbeiters (gegenwarts- und
zukunftsbezogene Vergitung und nicht mehr vergangenheitsbezogene Vergitung).

Ertrags- und Kostenorientierung: Ein ,,Megatrend* der modernen
Vertriebsvergltung ist die Vergutung von Deckungsbeitragen unter Einbeziehung der
Kosten, die der Mitarbeiter/das Team verursacht.

Mehrkomponenten-Systeme: Die Vergutung der Mitarbeiter beruht nicht mehr nur
auf einem Leistungskriterium (z.B. Umsatz oder Deckungsbeitrag), sondern bezieht
strategische Ziele mit ein (wie z.B. Produkt- und Kundenziele).

Zielpramien statt Provisionen: 60% aller AulRendienstmitarbeiter in Deutschland
werden bereits mit Zielpramien und nicht mehr mit
Umsatzprovisionen/Deckungsbeitragsprovisionen vergitet. Diese Vergutungstechnik
erlaubt es, den Blick des Mitarbeiters ,,nach vorne* auszurichten, d.h. auf wichtige
zukinftige Ziele.

Einbeziehung der Innendienstmitarbeiter: Uber 60% der Innendienstmitarbeiter in
Deutschland werden bereits variabel vergiitet. Auch hier 16sen Prémiensysteme die
Provisionssysteme ab.

Spurbare variable Einkommensanteile: Nachhaltigkeit der variablen Vergltung ist
nur zu erreichen, wenn nennenswerte variable Einkommensanteile vergutet werden.
Dafiir missen oftmals fixe Einkommensanteile in variable umgewandelt werden.

Vergutung von ,,weichen* Kriterien: Leistungsorientierte Bezahlung von
Verkaufern bezieht Verhaltens- und Kompetenzkriterien in die leistungsbezogene
Vergutung ein, um den zukinftigen Erfolg des Mitarbeiters sicherzustellen. Die
Kompetenzentwicklung des Mitarbeiters soll durch seine variable
Einkommenskomponente gefdrdert werden.

Werden diese Aspekte bei der leistungsorientierten Bezahlung der Mitarbeiter im Vertrieb
beachtet, wird das Vergutungssystem zum Fihrungs- und Steuerungsinstrument. Uber das



variable Vergutungssystem erfahrt der Mitarbeiter/das Team, wo die richtigen Schwerpunkte
in der taglichen Arbeit zu legen sind und dass sich Mehrleistung nachhaltig lohnt.
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