Von der Strategie zum
individuellen Mitarbeiterziel



Der EPM Prozess

¢Zielkaskade
eSynchronisation

eStrategie
*BSC

eDimensionen
eStrategy Map

eZielformulierung
eMessbarkeit

eBeurteilung
eMessung

eBonusrelevanz
eFristigkeit




Strategiedefinition

Vision / Mission
Brief aus der Zukunft
SWOT

Implizites Wissen zu explizitem Wissen
machen

Strategieprozess
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Beyond / Better Budgeting

PIMS
GE

Value Based
Management/
Shareholder value

Benchmarking

Process-
management

SMART
Performance
Pyramid

Activity Based
Costing

Ratio au
Tableau de
Board

BSC

EFQM Selbst-
bewertung
(Self-
evaluation)

Tam

Six
Sigma

Intellectual Capital /
Knowledge management

»the biggest problem is
potentially running out of
cash”

Finance

»,the most important thing is
to know where to go and
knowing all to follow*

Strategy

,we have clear goals, now
we need to transform them
into actions/processes”

Processes

,we need to motivate our
people and make them use
and enhance their
knowledge“

Employees



Hierarchy and Relationship of Goals

|. Corporate Level

Il. Department Level

lll. Employee Level



New customers

Better Sofware

Project in cost/time

BPM Platform

Large set of

SW Manufacturing
process

Revenue growth

Crost selling

Process solutions

More flexibility

Increase ROI

New partners

Customer care

Strong brand

Best CustCare

Education offering

Productivity

Increase amount of
coverage

Retention rate

Project Management Speed to deliver

SW Manufacuturing No non-billable h

rategy process

Sales process

Compensation model Career path

Empowerment Committment
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Financial
Targets (e.g.
ROI, ROE)

Better financial
results based on
productivity and
market share

Strategy and Vision

Customer
Segmentation
and Market
Analysis

Better
customer
service and
products

Optimized
Process to
fulfil Customer
Expectations

Process
improvement
and Innovation

Skills mix on
Employee
level

Motivation,
Improvement
and Learning




Zielformulierung

e Es diirfen nur messbare Ziele formuliert
werden

— Problem Messbarkeit

— Indirekte Messbarkeit (um qualitative zu
guantitativen Zielen zu machen

— Aufwand / Nutzen der Datenerhebung
— Relevanz der Daten



Klare Zieldefinition

Kostenbudget Wert auf Kostenstelle < CHF 50000

Verbrauchsmaterial gebucht bis 31.12.20xx

Kundenzufriedenheit Ergebnis des Customer Wert grosser 5.1
Satisfaction Surveys bis Juli 20xx

SMART Regel anwenden

Spezifisch
Messbar
Attraktiv
Realistisch
Terminiert



Zielkaskade

Jedes Ziel einer unterliegenden Ebene muss
mindestens ein Ziel der Uberliegenden Ebene
stutzen

Jedes Ziel ist einer Zieldimension zugeteilt
Ueberdeckungen sind sinnvoll

Firmenkultur ist relevant und muss
berucksichtigt werden

Teamziel vs. Individualziel



Strategic Human Resource Management Balanced Score Card




Ziel Planwert bis 2EG Zielwert Periodizitit | Bonus | Gewichtung
Ist-/Estwert bis [Pkt.]
“*Firma
F Lizenzen billed CHF 3'000'000.00 33.60% CHF 4'000'000.00 1/12
CHF 1'009'S56.00 e s ]
A Lizenzen signed CHF 3'375'000.00 47.71% CHF 4'S00'000.00 1/12
CHF 1'610'327.00 fe ]
“*Finanzen
By Gesamt DL Umsatz CHF 6'600'000.00 96.16%* CHF 8'800'000.00 112
CHF 6'346'500,00* O
P Devalopment Service Umnsatz CHF 1'050'000.00 93.71%* CHF 1'400'000.00 1/12
CHF 924'000.00* O
FENE vy Services Umsatz CHF 150'000.00 100.00%* CHF 200'000.00 1/12
CHF 150'000.00* ||y
FRE Services Service Umsatz CHF 5'325'000.00 87.95%* CHF 7'100'000.00 1112
CHF 4'583'443,85* O
*Kunden
#2100 neus Sales Cycle 138 Stk 165, 19%; 178 Stk 1712
261 Stk L e
£ % Anzahl Standardprozesse "Market-Ready" 25tk 100.00%* 3 Stk 1/2
2 St [~ oo
A% Kundenzufriedenheitsindex - 90 Pk, 11
[~os;
*Prozesse
4 4 Entwicklungsprozess - 12.0h 171
[~
# Projekiprozess - 6.0 11
[~oe;
M Salesprozess Outlook CHF 4'000'000.00 100.00%* CHF 4'000'000.00 1/2
CHF 4'000'000,00* Ay
*Learning&Development
B Mitarbeiterzufriedenheitsinds:y - 4.5 141
[~os;
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ZIELHIERARCHIE

Fielwert 2009 PLAN Jan-Okt IST Jan-Okt FEG FC 2009 ZEG Jan-Okt
Services Service Umsatz
Renato Stalder
CHF 7100000.00 CHF 5'916'666.67 CHF 4'949'212 89~ 97.89%"
Dienstleistungs Umsatz 2009
Claude Sieber
CHF 7100000.00 CHF 5'916'666.67 CHF 4'949'212 89~ 97.89%"

Thomas Tanner
CHF 265'000.00

Umsatz Dienstleistungen (4% Incentive)

CHF 220'833.33

CHF 221°020.00

eigene Stunden
homas Tanner

17260 Stk. 1050 Stk. 1'067 Stk.
Umsatz aus Freelancer
Claude Sieber
CHF 800'000.00 CHF G66'666.67 CHF 666'666 67
Dienstleistungsumsatz (4% Incentive)
Manuel Mattmann
CHF 805'000.00 CHF 670'833.33 CHF 575122 50
eigene Stunden
Yvonne Schad Lehmann
550 Stk 458 Stk 609 Stk.

eigene Stunden
Ralf Raber
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Focus on Strategy

Strategic goals

Performance
indicators BSC

Cascade of goals

Organisation

Employee target

setting
Continuous
Consequences measurement and
actions
feedback

Compensation
model
Employee

Feedback Meeting
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Beurteilung & Feedback

Periodisch mit Zwischenreviews

Offen und Fair

Schulung der Vorgesetzten

Konsequenzen (positiv / negativ) aufzeigen
Verbindlich sein



am INdividual effort [

s High demand
for performance

Criteria for )
Consistency and
performance .
] fairness
evaluation

Individual

performance

1

Objective

performance

evaluation

Targets drive

behaviour

Reward Personal goals

Dominant
need/desire




Profit share vs. Bonus

Anteil am erarbeiteten Gewinn Incentive fiir eine individuelle Leistung
Vorteil: Personalaufwand wird gemass Individuelle Leistung wird individuell
Geschaftsverlauf flexibilisiert belohnt. Risiko liegt in der Zielsetzung.
Nachteil: Individuelle Leistung ist nicht Nachteil: Bei falschen Zielsetzungen
honoriert — einer fir alle — Syndrom mussen Boni bezahlt werden, selbst wenn

der gemeinsame Erfolg fehlt



115%

15% Incentive on

individual and group
5% profit share performance

100 %

10% profit share

90%

Employees Management



