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MITARBEITERFUHRUNG

Ziele greifbarer machen

Zielorientiertes Vorgehen dient Mitarbeitern als Anreizsystem und kann damit zu einem

Erfolgsfaktor fir den Unternehmenserfolg werden. Flinf Faktoren helfen Flihrungskraften

dabei, ihre Mitarbeiter beim Erreichen der Ziele zu unterstitzen.

71 Sabine Dembkowski

er ein Ziel vor Augen hat, ist moti-
inerter und leidensbereiter und zu
Leistungen fahig, von denen er selbst
geglaubt hat, sie nicht bringen zu kénnen.
Eine Binsenwahrheit, die wir jetzt wieder
bei der Olympiade in Beijing beobachten
konnten. Fiir die Sportler gab es von Anfang
an gleich zwei Ziele zu bewiltigen. Das
Langfrist-Ziel ,,Olympia“ und wahrend der
Olympiade das Kurzfristziel ,,olympische
Medaille®. Schon an diesen beiden Zielen
wird deutlich, dass nur ein Ziel vor Augen
alleine nicht reicht, um erfolgreich und
motiviert zu sein.
Wie haben die Sportler die lange Zeit der
Vorbereitung ohne grof3e Einbriiche tiber-

standen? Wie haben sie dem enormen

10.08

Druck wihrend der Olympiade standgehal-
ten? Und: Warum ist der favorisierte Kunst-
turner Fabian Hambiichen gescheitert —
gemessen an seinen Zielvorgaben -, wih-
rend die Schwimmerin Britta Steffen
iiberraschenderweise gleich Doppel-Olym-
piasiegerin wurde? Daraus ldsst sich ablei-
ten, dass Ziele mit Augenmaf3 vorgegeben
werden miissen, und diejenigen, von denen
erwartet wird, dass sie ein Ziel erreichen,
miissen entsprechend begleitet werden.

Richtig angewendet werden aber auch Sie
als Fihrungskraft erleben, dass Sie mit
einem verniinftigen Setzen von Zielen ein
wahres ,,Medaillenfeuerwerk® entfesseln
kénnen, um in der Sprache des Sports zu
bleiben.

ERFOLGSFAKTOREN FUR DAS
ERFULLEN DER ZIELVORGABE

Das verniinftige Setzen von Zielen bedeutet
vor allen Dingen, funf Faktoren zu beriick-
sichtigen und diese zu bestimmten Zeiten
auf eine bestimmte Art und Weise einzu-
setzen:

1. Eindeutigkeit: Eindeutige Ziele sind klar
messbar. Das Ziel ist unmissverstdndlich
benannt, die Zeit, die zur Erreichung des
Ziels benotigt wird, klar definiert und die
Mitarbeiter wissen, was erwartet wird. Sol-
che eindeutigen Zielvorgaben stellen sich
schnell als Motivationsquelle heraus. Ziele
hingegen, die vage oder zu allgemein for-
muliert sind, haben nur einen geringen

Anreizwert. Wollen Sie die Leistungen
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Thres Teams verbessern — und damit den
Erfolg der Abteilung - so setzen Sie klare
Ziele mit genauen und messbaren Anforde-
rungen, etwa: ,Erstellen Sie innerhalb der
kommenden 24 Stunden ein Angebot fiir
den Kunden.

2. Herausforderung: Eine der wichtigsten
Eigenschaften von Zielen ist der Grad der
Herausforderung. Mitarbeiter, die sich nicht
gefordert fithlen, sind schnell demotiviert.
Sind sie hingegen tiberfordert, stellt sich
bald Frustration ein. Behalten Sie also Au-
genmaf3, aber denken Sie daran, jedes Ziel
zu einer Herausforderung zu machen. Nor-
malerweise steigt die Belobigung mit dem
Grad der Schwierigkeit eines zu erreichen-
den Ziels. Wenn jemand also glaubt, fiir das
Erreichen eines anspruchsvollen Ziels ent-
sprechend honoriert zu werden, steigen glei-
chermaflen Enthusiasmus und Antriebswil-
le bei der Umsetzung der Aufgabe.

3. Verbindlichkeit: Mitarbeiter neigen eher
dazu, sich einem Ziel zu verpflichten, wenn
sie bei der Definition der Zielvorgaben betei-
ligt sind. Denken Sie auch hier an das Setzen
von verniinftigen Zielen. In diesem Fall
heif}t Vernunft ,,abgesprochen® und ,realis-
tisch®, nicht ,erreichbar und ,,sachdien-
lich®. Abgesprochene, das heifSt einmiitig
beschlossene Ziele, sind verbindliche Ziele.
Ziele sollten im Einklang mit Unterneh-
menszielen stehen und in Ubereinstim-
mung mit bisherigen Erwartungen und
organisatorischen Belangen. So lange der
Mitarbeiter den Eindruck hat, dass es sich
um solche Ziele handelt und der Bevoll-
maichtigte glaubwiirdig ist, ist Verbindlich-
keit hergestellt. Wenn Sie an Threm Arbeits-
platz mit Zielvorgaben arbeiten, berticksich-
tigen Sie dabei auch Thre Mitarbeiter.
Ermutigen Sie sie, dass sie ihre eigenen Ziele
entwickeln und sorgen Sie fiir eine transpa-
rente und nachvollziehbare Kommunikati-
on. Auf diese Weise stellen Sie sicher, dass
die Ziele sich im Einklang mit den Unter-

nehmenszielen und -visionen befinden.
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4. Feedback: Neben den richtigen und ver-
niinftigen Zielvorgaben enthilt ein effek-
tives Zielprogramm auch ein Feedback.
Dariiber konnen Erwartungen geklart wer-
den, Schwierigkeiten von Zielvorgaben kor-
rigiert und Erkenntnisse gewonnen werden.
Feedbacks sollten regelmifig stattfinden. So
lasst sich, besonders bei Zielen, zu deren
Realisierung man viel Zeit braucht, wir-
kungsvoll der Erfolg messen. Dabei sollten
Langfrist-Ziele in kleinere Einheiten unter-
teilt werden und das Feedback direkt auf die
dazwischen liegenden Meilensteine bezogen
sein. Rdumen Sie ausreichend Zeit fiir die
Feedbacks ein. Besprechen Sie die Leistun-
gen der einzelnen Mitarbeiter bei der Zieler-
reichung ausfiihrlich. Das gilt vor allem bei
langfristigen Zielen.

5. Vielschichtigkeit der Aufgabe: Ziele, die
besonders komplex sind, laufen schnell
Gefahr, zur Uberforderung zu werden.
Komplexe Zielvorgaben miissen daher sehr
sorgfiltig geplant werden. Mitarbeiter, die
komplizierte, herausfordernde Aufgaben zu
bewialtigen haben, sind oft besonders moti-
viert. Wenn jedoch Zielvorgaben nicht mit
ihren Erwartungen iibereinstimmen, ist das
Ergebnis oft frustrierend. Insofern sollten
folgende Dinge berticksichtigt werden: Ge-
ben Sie den Mitarbeitern gentigend Zeit, das
Ziel zu bewiltigen oder ihre Leistung zu ver-
bessern. Riumen Sie genug Zeit ein, damit
Erwartungshaltungen und Anforderungen
nachvollzogen werden. Das Setzen von Zie-
len sollte dazu dienen, leichter erfolgreich zu
sein. Vergewissern Sie sich darum, dass die
Rahmenbedingungen bei Zielvorgaben die
Mitarbeiter beim Bewdltigen ihrer Aufga-

ben nicht frustrieren oder blockieren. K
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