
Die Personalsituation im Gesundheitswe-
sen ist sehr angespannt: Gute Leute sind 
schwierig zu finden und noch schwieriger zu 
halten. Die Lohnforderungen sind ein Spie-
gelbild dieser Situation, ebenso das belieb-
te Jobhopping – jeder Wechsel bringt noch 
etwas mehr Lohn. Was tun? Viele Arbeitge-
ber sind dazu übergegangen, mit Prämien-
systemen Abhilfe zu schaffen. Das gelingt 
allerdings nur, wenn dies richtig, das heisst 
zielorientiert, gemacht wird.
 
Sinn und Zweck der Prämie
Die Grenzen zwischen Lohn und Prämie sind 
vor allem im Banken- und Dienstleistungsbe-
reich fliessend und somit nicht klar fassbar. 
Eine Definition kann helfen: 

Lohn ist das Entgelt für eine definierte Ar-
beit in einer festgelegten Funktion. Der Lohn 
ist geschuldet für die erbrachte Leistung. Die 
Prämie ist eine Belohnung für Leistungen, die 
über die Lohnleistung hinausgehen, zum Bei-

spiel Mehrleistung, Treue, persönliche Ent-
wicklung, Weiterbildung etc. 

Prämissen
Prämien sind keine Sympathiekundgebung, 
sie sind keine Überraschungspakete. Prämien 
sind schlicht Führungs- und Motivationsinstru-
mente, sie sind transparent, berechenbar und 
erreichbar und werden im Voraus definiert. Je 
nach Unternehmen, je nach Mitarbeiterteam 
und je nach Führungsstil entscheidet man sich 
für Einzel- oder Teamprämien. Will man eine 
Person gezielt fördern, so ist die Einzelprämie 
angebracht. Vielfach ist hier aber ein grosser 
subjektiver Spielraum vorhanden, den der 
Rest des Teams nicht versteht. Grundsätzlich 
befürworten wir die Teamprämie, was impli-
zit auch verhindert, dass es «Starfighter» und 
«Bodenpersonal» gibt. Die Teamprämie wirkt 
dynamisierend und ausgleichend, denn nur 
wenn das Team das Ziel erreicht, folgt die 
Prämie. Ein derartig geführtes Team hat im-
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mer einen gewissen «Selbstreinigungseffekt», 
das heisst Minimalisten werden ausgeschlos-
sen und ziehen weiter. 

Welches System hat sich bewährt?
Qualitatives MBO 
Das MBO (Management by Objectives – Füh-
ren durch Ziele) verbunden mit einer Prämie 
hat sich sehr bewährt zum Beispiel bei Ver-
änderungen, die neben dem normalen Ge-
schäftsgang erfolgen, wie Einführung einer 
neuen Software, Umbau oder Ähnliches. Die 
Prämie wird an die Erfüllung dieser qualita-
tiven Veränderung gebunden, bei gleichzei-
tiger Realisierung des normalen Geschäfts-
ganges. 

Quantitatives MBO 
Der effiziente Einsatz der Mitarbeiter beein-
flusst direkt den Geschäftserfolg. Will man 
den Geschäftserfolg steigern, braucht es mehr 
Mitarbeiter oder ein griffiges Prämiensystem 
für das vorhandene Team. Das Prämiensystem 
ist kostengünstiger, da dadurch keine Lohn-
mehrkosten anfallen. Die Bemessungsgrund-
lage ist der realisierte Umsatz (z. B. pro Tag, 
pro Woche etc.). Nun will man vielleicht nicht 
gegenüber jedem Mitarbeiter den Umsatz of-
fenlegen, weshalb sich in der Praxis die Anzahl 
täglicher gesehener Patienten als objektive 
Bemessungsgrundlage bestens eignet. 

Beispiel
Es werden gegenwärtig zwanzig Patienten 
täglich gesehen, zukünftig sollen es vierund-
zwanzig Patienten sein, dann entspricht dies 
einer Umsatzsteigerung von 20 %. Zur Zieler-
reichung müssen die Planungsinstrumente 
durch das Team angepasst und realisiert wer-
den (Agenda/Einschreibesystematik). 

Vorgehen 
Die Ziele und Prämie werden im Voraus de-
finiert und kommuniziert. Ist das System er-
folgreich etabliert, kann es jährlich angepasst 
werden. Dieses System hat sich primär beim 
Aufbau oder auch in einer geplanten Wachs-
tumsphase bewährt. 

Treueprämie 
Wenn man die emotionalen Komponenten 
eines Arbeitsverhältnisses weglässt, so be-
schränkt sich der finanzielle Denkrahmen 
des Angestellten auf seinen aktuellen und 
zukünftig zu erwartenden Lohn – immer auch 
im Vergleich mit Kollegen (selbst wenn nur 
wenige dieser Kollegen Jobhopper sind, 
sieht der Vergleich leider kurzfristig ungüns-
tig aus). Eine Treueprämie hat sich hier bes-
tens bewährt, sie kostet allerdings etwas, 
aber stabilisiert die Personalsituation, indem 
(meist teurere) Wechsel weniger häufig vor-
kommen. 

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 Jahr 4 Jahr 5

Lohn pro 
Monat

5 000 CHF 5 100 CHF 5 200 CHF 5 300 CHF 5 400 CHF

Treueprämie 0 CHF 100 CHF 200 CHF 300 CHF 400 CHF

Total 5 000 CHF 5 200 CHF 5 400 CHF 5 600 CHF 5 800 CHF
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Zu beachten gilt Folgendes: Dies ist ein Re-
chenbeispiel. Selbstverständlich müssen der 
Lohn und die Treueprämie den Marktverhält-
nissen angepasst werden. Wie hoch muss die 
Treueprämie sein? Diese Frage stellen sich 
sehr viele Arbeitgeber. Die Antwort ist immer 
die gleiche: So hoch, dass ein Wechsel aus 
finanziellen Aspekten keinen Vorteil bringt! 

Over-target-Prämie 
Die Over-target-Prämie ist vor allem in grö-
sseren Betrieben beliebt. Es ist ebenfalls eine 
Teamprämie, die sich aber nicht am Umsatz, 
sondern am Gesamtergebnis (Cashflow) ori-
entiert. Der budgetierte Cashflow verkör-
pert bei dieser Prämie das Ziel (target), wird 
dieses Ziel übertroffen, kann ein Teil des 
übertroffenen Ergebnisses an die Mitarbei-
ter weitergegeben werden. Der Rest bleibt 
beim Unternehmer.  Die Over-target-Prämie 
ist ein aggressives, aber sehr effizientes Ins-
trument, das sich primär bei Teams eignet, 
die gerne unternehmerisch denken und am 
Zusatzerfolg partizipieren möchten. Dieses 
Instrument erzeugt zusätzlich meist eine sehr 
gute Firmenidentifikation, bedingt vom Un-
ternehmer aber eine äusserst transparente 
Kommunikation. 

Was die Prämie bringt und was nicht 
Die wichtigsten Punkte zum Thema 
Prämien werden an dieser Stelle kurz 
zusammengefasst:
•	 Die Prämie ist kein Lohnersatz.
•	 Die Prämie stellt kein Geschenk dar. 
•	 Die Prämie stellt die Belohnung für eine 

messbare Mehrleistung dar. 
•	 Ein Prämiensystem soll nur dort eingesetzt 

werden, wo die Wirkung garantiert ist. 
•	 Das Prämienprinzip soll einfach und trans-

parent sein. 
•	 Die Prämie kann ein wertvolles Führungs- 

und Motivationsinstrument darstellen.
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