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Fuhrung: die wichtigsten Grundsatze bei
der Arbeit mit Zielvereinbarungen

Ziele sind dazu da, die nachfolgenden Planungen zu lenken. Mitarbeiter, die ein abgestimmtes
und vereinbartes Ziel oder Zielsystem vor Augen haben, wissen, woran sie ihr Handeln und
worauf sie ihre Energie ausrichten kénnen. Ziele geben Orientierung und sie sind Wegweiser.
Ziele beschreiben ein Ergebnis, jedoch nicht den Weg. Mitarbeiter, die das grof3e Bild eines
Unternehmens kennen, die verstehen, wie ihre Arbeit zu anderen Aktivitaten von Kollegen
und Vorgesetzten passt, diese Mitarbeiter kbnnen ungeahnte Energien freisetzen.

Ziele sind ein wichtiges Flihrungsinstrument, um Mitarbeitern Freirdume zu 6ffnen, die
eigenen Fahigkeiten einzusetzen und sich dariiber hinaus weiter zu entwickeln. Doch Ziele
eroffnen nicht nur Freirdume - im Gegenteil: sie schranken auch ein. In dem Sinne, dass eine
Abwagung durch den Mitarbeiter stattfindet, bei der die méglichen Aktivitaten mit dem ge-
wiinschten Ergebnis verglichen wird.

Gute Flihrungskrafte sind durchaus in der Lage, ihren Mitarbeitern die ndtigen Freirdume zu
schaffen, um deren Hochstleistungen zu ermdglichen und abzurufen. Gute Fiihrung hat auch
mit Loslassen zu tun, mit Akzeptanz unterschiedlicher Vorgehensweisen und vor allem mit
Vertrauen in Menschen. Es hat keiner behauptet, dass dieses Fiihrungsinstrument leicht zu
praktizieren ist. Wer jedoch als Flihrungskraft einmal erlebt hat, zu welchen Hochstleistungen
so gefiihrte Mitarbeiter fahig sind, mag das Instrument nicht mehr missen.

Es gibt einige wichtige Grundsatze, die zu beachten sind. Je besser diese Grundsatze bei den
Zielvereinbarungen berticksichtigt werden, desto erfolgreicher und effizienter werden auch
die Ergebnisse ausfallen. Im Prinzip konnen Fiihrungskrafte diese Grundsatze wie eine Check-
liste einsetzen und gemeinsam mit dem Mitarbeiter abarbeiten:

- Welcher genaue Zustand soll das Ergebnis widerspiegeln? Hier geht es darum, das zu-
kiinftige Resultat genau zu definieren. Es kann quantitative oder qualitative Inhalte haben, die
konkret zu formulieren sind.

+ Ziele haben immer einen zeitlichen Bezug. Es wird genau festgelegt, in welchem Zeitraum
das Resultat zu erreichen ist. Ebenso, welche Zwischenziele in welcher Qualitat bis zu welchem
Datum auf dem Weg dorthin erreicht sein sollen.




« Ziele sollten positiv formuliert sein, dabei hochgesteckt und realistisch erreich-
bar sein. Mitarbeiter und deren Qualifikationen sind einfach unterschiedlich. Darum
gilt es zu berticksichtigen, welche Fahigkeiten und Ressourcen der jeweilige Mitarbeiter
mitbringt, ebenso die Unterstiitzung durch Dritte. Nichts wirkt demotivierender, als ein
unrealistisch hohes Ziel. Darum sollte fiir den Mitarbeiter eine realistische Chance be-
stehen, das gesetzte Ziel mit einer gesunden Portion Engagement und Anstrengung zu
erreichen.

- Ziele sind spezifisch, stets messbar formuliert und sie sind iiberpriifbar. Dafiir
werden Ziel- und Messgro3en schon vorab im Rahmen der Zielvereinbarungen festge-
legt. Es wird genau definiert, ab wann ein Ziel als erreicht gilt. Die Uberpriifbarkeit gilt
auch und insbesondere fiir qualitative Ziele.

- Ziele beinhalten stets den Handlungsrahmen, innerhalb dessen die Zielverfol-
gung stattfinden soll. Damit wird verbindlich geregelt, welche Freiraume und Befug-
nisse der Mitarbeiter bei der Verfolgung seiner Aktivitaten wahrnehmen darf. Geregelt
wird, wessen Unterstiitzung in welchem Umfang dafir zur Verfligung steht, aber auch,
welche Grenzen zu respektieren sind. Vereinbarungen zur Kommunikation mit der Fiih-
rungskraft zwischendurch werden hier besprochen.

- Eine Ressourcen-Einschiatzung ist vorzunehmen, wenn Unterstiitzung durch
Dritte notwendig wird. Dieser Zwischenschritt stellt sicher, Ziele so zu formulieren,
dass sie unter effizientem Mitteleinsatz das gewiinschte Resultat erreichen. Im Prinzip
handelt es sich hier um eine Effizienz- und QualitatssicherungsmaBnahme im Hinblick
auf das zu erreichende Resultat.

- Ziele sollten aufeinander abgestimmt sein. Das bedeutet, dass Mitarbeiter die (iber-
geordneten Abteilungs-, Bereichs- und Unternehmensziele kennen beziehungsweise
die Fiihrungskraft dafiir sorgt, dass die Mitarbeiterziele darin so eingebettet sind, dass
sie nicht im Widerspruch zur Stof3richtung des Unternehmens stehen.

- Eine Halbzeit vereinbaren. Hiermit ist gemeint, ungefahr nach der Halfte der Zeit

ein Zwischengesprach zu fiihren, um den Abgleich zwischen Zielprozess und Unter-
nehmensentwicklung zu ermdéglichen. Nicht alle externen oder internen EinflussgroBen
sind vorab planbar. Eventuell wird es notwendig, Korrekturen am Ziel vorzunehmen.
Diese Korrekturen sind nicht vom Mitarbeiter zu vertreten. Auch hier handelt es sich um
eine qualitatssichernde Manahme im Sinne der erfolgreichen Zielerreichung. Beide
Seiten profitieren davon.

- Die entscheidenden Ziele identifizieren. Wer es im Zielvereinbarungsprozess bis
hierhin gut geschafft hat, der beachte eine letzte Grundregel. Die Wahrscheinlichkeit,
viele Ziele mit sehr gutem Ergebnis zu erreichen, nimmt ab mit der gleichzeitig zu errei-
chenden Anzahl an Zielen. Also konzentrieren Sie sich lieber auf wenige Ziele, allerdings
auf die entscheidenden.
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