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Incentives

Leistungs-
betrachtu
von Prof. Dr. CTo

2 1&BT Ma gizine

Eine kritische

istian.
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eistungswelttbewerbe zur Forderung von Marketing- und Verkaufs
zielen sind in den USA seit Jahrzehnten ein ebenso bewdhrtes wie
erfolgreiches Instrument, das heute weder fiir die Produzenten noch
Sir den Handel wegzudenken ist. So waven es hierzulande zu Beginn der
70er Jahre auch vorwiegend amerikanisch-angelsdchsische Firmen, wel-
che die ersten professionellen Incentive Wettbewerbe mit ithren Schweizer

Niederlassungen durchfiihrten.

Deutlich erweitert hat sich in dev Zwi-
schenzeit der Kreis der Anwender aus
den Bereichen Informatik, Automobile,

Pharma, Banken, Versicherungen sowie

generell aus der Konsumgriterindustrie.
Immer mehy entdecken auch kleine und
mittelstandische  Unternehmen n der
Schweiz den Nutzen von Incentive — die
geradezu ideal auf unser heutiges Werte-
system ausgelegt sind.

Obwohl Incentive im wesentlichen auch ein
exzellentes Fithrungs- und Motivationsin-
strument darstellen, sind sie nach wie vor
. Marketing- und Verkaufsbereich zu
Hause. Als Direktor des Forschungsinstiti-

Incentives sind zeitlich

begrenzte Sonderbe-
JTohnungen fiir spezifi-
sche Leistungen von

- Mitarbeitern. Sie erizau-

ben der Unterneh-

mung, Akzente Fiir
angestrebte Leistun-
gen in der Arbeit von
Fuhrungskraften und
Personal zu seltzen.

tes fur Absatz, Handel und Mitherausgeber dev Marketing-Fachzeitschrift
«Thexis» entwickelte Prof. Dyv. Christian Belz, Professor fiir Marketing an der
Unaversitdt St.Gallen, dem «I&BT Magazine» verschiedene Hinweise zum,

Thema Incentive.



Bel intérnen

Wettbewe ben|
nd Vorgaben gibt
es auch imﬂ‘uerf
erlierer. Es giit,
Systeme zu
entwickeln, di
icht einen
grossen Teil von
Mitarbeitern
demo\tivieren.

% Incentive als Teameriebnis,

Incentive fiir Mitarbeiter- ® Incentives sind auch fiir Teams schend und  geplant,
gruppen und Kunden moglich. Wir konnen damit ge- breit und eng begrenzt ein-
meinsame Prozessleistungen auf- geselzt werden. Vielfalt von
® A stiirksten  verankert  sind zeichnen wnid die Mentalitat der Incentives  fordert  interne
Incentives Systeme im Verkauf, Einzelkimpler relativieren, Kreativitit. und stimulisrt dic
Sie erginzen nbliche Provisions- Mitarbeiter.
systeme und - erfolgsabhingige @ Incentives kinnen auch fir Kun-
Entlohnung. Incentives sind aber den wirksam genutzt werden, @ Durch Kreativitit lassen sich An-

fiir s4mtliche Mitar- Ebenso  pflegen ver- spruchsinflationen zu Incentives
beitergruppen, auch incentives schiedene lnterneh- vermindern. e Zusammenarbeit
im Innendienst, der e mungen Ineentives. fitr mil externen Spezialisten fithrt
Produktion, der For- fir Sonder- die besten Lieferanten. oft zu neuen Losungen.

schung und Entwick-  1eistungen
hung, der Beschaffung ~ Strahlen aus Kreative Incentives  Reserven mit Incentive
usw,, moglich und auf die
sinnvoll. gesamte ®Zwar kinnen [ncen- @ Im Vergleich mit auslindischen,
Aufgabe der tives auch mit Geld ge- besonders amerikanisehen Unter-
® [ncentives sind gera- Mitarbeiter., #ebenwerden, aber be- nehmungen, pflegen schweizeri-

de fir jene Mitarbei- sondere  Geschenke, sche Anbieter die Chancen von
tergruppen hanfig geeignet, deren Reisen, Verginstignngen usw Incentive oft zu wenig, Das Defizit
Erfolgsbeitrag sich hiufig nicht konnen ein Erlebnis der Betroffe- mag mit. einer besonderen Ein-
klar bestimmen liasst: Sie konnen nen bewirken, welches weil Giber stellung und Kultur zusammen-
sich auf spezifische Aufgaben und die Wirkung von Geldwerlleistun- hingen. Der besondere Einsatz
thre  Qualitit  konzentrieren. gen hinnusgeht, der Mitarbeiler wird bei uns oft
Incentiveslassen sich damit leich- vorausgeselzt oder als selbstver
ter aul Mitarbeiter ansdebnen, bei. @ Incentives wirken haufig auf der standlich  hingenommen.  Vielg
denen eine erfolgsabhiingige Ent- Gefithlsebene, Es ist wichtig, dass Fuhrungskrafte haben das Gefiihi,
loliming micht moglich ist. sie eine rationale Fithrung ergin- dass auch Sondereinsilze Gber
zen. Sie dricken hinfig vine be- den normalen Lohn bereits abge-
® [ncentives konnen nicht nuy Top- sindere Anerkennung  aus. die deckt sind.
down vergeben werden. Ebenso anch den Status der Mitarbeiter
wichtig sind beispielsweise Son- innerhalt der Unternehninng und @ Manclis  Grossunternchmimngen
derleistiungen von Fuhrngskrif. pegentber weiteren Bezugsgrug- nakzen clie Chancen VOn
ten anus dem Blickwinkel ihrer Mit- pen fordert. Inceritive sehr viel konsequenter
arbeiterlnnen. Auch Mitarbeiter- als Klein- und  Mittelontemeh-
teams konnen Sonderleistungen @ Die Formen der Incentives sind mungern. Sie schaffen sich damit
ihreér Kollegen honorieren vielfiiltig.  Sie  konnen  dberra- Vorteile im Wetthewerh
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Incentive firdern und fordern
Marketing-Innovationen

® Viele  Unternehmungen  sind
durch ihre Leistungs- und Kun-
denvielfalt ausgesprochen breit
tatig. Aussendienst, Innendienst
und weitere Mitarbeiter sind
durch diese Vielfalt tiberfordert
und kénnen sich nicht mehr um
alle  Moglichkeiten  kiimmern,
Durch Incentive ist es moglich,
sich in dieser Vielfalt trotzdem zu
bewegen. Wir erreichen, dass sich
Mitarbeiter auf besondere Anlie-
gen und Herausforderungen kon-
zentrieren.

® Wir entwickelten die Ansitze der
Leistungs- und Kundensysteme,
um die Kundenvorteile zu stei-
gern. Die Kompetenz der Mitar-
beiter von Aussendienst, Innen-
dienst bis Technik ist kritischer
Erfolgsfaktor. Geschickte Incen-
tives kénnen das Kunden-
Know-how der Mitarbeiter

Erlebnis.
N

Incentives
konnen fir

Incentive als personliches

Kunden sowie

auch fir

ranten wirk-
sam genutzt -

kultur oder Abteilungskul-

fordern und damit ein pro- Konse- tur. Sonderleistungen wer-
fessionelles Dienstlei ~Guente den gelobt und auch in-
stungsmanagement  inte- Nutzung nerhalb der Mitarbeiter
grieren helfen, YO herausgestrichen. Es ent-
incen- steht ein besonderer Sta-

@ Incentives fiir Sonderlei- tives tus der Gewinner. Die Un-
stungen strahlen aus anf gelhaff:  termmehmung  fokussiert
die gesamte Aufgabe der Wetthe- sich darawf, nicht nur
Mitarbeiter. werbhs- Dm‘chs‘chnit,t.,sleismngeén
vorteile. aller Mitarbeiter zu ver-

® Die interne Durchsetzung
vont  Innovationen  und
Konzepten ist ein Engp:
ntemehmungen ge
Marketing nacl

Incentis kinnen dazu dienen,
[ f 1i iter atirak-
t1 orn die

»ting nach
o1t
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bessern, sondern Spitzen-
lelstungen auszuzeichnen,

fordert Akzente und

e

vollstandigkeit.

Spielregeln fiir Incentive

system der Incentive sucht, wird
starr. Es geht gerade darum, die
Flexibili zu fordern und auch
Sonderleistungen zu honorieren,
wern auch weitere Sonderleistun-
gen nicht berucksichtigt werden
kénnern,

® Die Gewinner von Incentives wer-

den herausgefordert und belohnt.
05 gibt aber bei internen Wettbe-
werben und Vorgaben auch im-
mer Verlierer, Es gilt, Systeme zu
entwickeln, die nicht einen gros-
sert Tedl von Mitarbeitern demoti-

H

onlives 1niss
Grundlagen der
rung shifzen.  Sie 11,
wenn sie rasch erreichbar sind.
Der Mitarbet
lich betr
durch sei
chen, Incentives mi

aftraktiv sein. Einsatz und E

auf die
iterfith-

Entdecken. Erieben. Erholen.
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