
VORLAGE


KPI-Annex
für Leadership & Development Verträge
Wirkungszusagen · Baseline-Messung · Bonus/Malus · Exit-Klausel


»Kein Vertrag ohne messbares Ziel.«



Henning Russlies | henning@henningrusslies.com  | henningrusslies.com | Mai 2026


Anleitung
Dieser KPI-Annex ist als Vertragsanlage konzipiert. Er wird dem Hauptvertrag mit Coaching-, Training- oder Beratungsanbietern beigefügt und ist rechtlich bindender Bestandteil.

Drei Grundprinzipien:

1. Baseline vor Beginn: Messung vor dem ersten Termin, nicht danach.
1. Klare Ziele: Nicht 'Führungsqualität verbessern' – sondern konkrete, messbare Größen.
1. Konsequenz: Bonus/Malus-Klausel macht das Versprechen verbindlich.

	Schritt
	Was zu tun ist

	1 · Ziele definieren
	Abschnitt A ausfüllen – vor Vertragsunterschrift

	2 · Baseline messen
	Abschnitt B gemeinsam mit Anbieter erfassen

	3 · Midpoint-Check
	Nach 3 Monaten: Status prüfen, Kurs korrigieren

	4 · Endmessung
	Nach Programmende: Zielerreichung feststellen

	5 · Follow-up
	6 Monate nach Ende: Nachhaltigkeit prüfen




Abschnitt A · Ziele und Erfolgskriterien
Vor Vertragsunterzeichnung auszufüllen. Beide Parteien bestätigen mit Unterschrift.

A1 · Vertragsgegenstand
	Auftraggeber
	[Unternehmensname]

	Anbieter
	[Anbietername]

	Leistung / Kategorie
	[z.B. Executive Coaching · C-Level · 12 Monate]

	Laufzeit
	[Startdatum] bis [Enddatum]

	Zielgruppe
	[z.B. 5 Führungskräfte · Senior Level · Bereich X]

	Vertragsvolumen
	[€ gesamt]



A2 · Primäres Ziel
Das Programm soll folgendes Ergebnis erzielen – konkret, messbar, mit Zeitrahmen:

	Primärziel
	[z.B. Fluktuationsrate in Zielgruppe von X% auf Y% senken]

	Messgröße
	[z.B. Anzahl Austritte / Mitarbeiterbefragung-Score]

	Zeitrahmen
	[z.B. bis 6 Monate nach Programmende]

	Verantwortlich für Messung
	[z.B. HR Business Partner / People Analytics]



A3 · Sekundäre Ziele (optional)
	Sekundärziel
	Messgröße

	[z.B. Feedback-Kultur stärken]
	[z.B. 360°-Score Dimension 'Feedback geben']

	[z.B. Entscheidungsgeschwindigkeit]
	[z.B. Durchlaufzeit strategischer Entscheidungen]

	[z.B. Team-Engagement]
	[z.B. Engagement-Score in Mitarbeiterbefragung]




Abschnitt B · Baseline-Messung
Vor dem ersten Programm-Termin gemeinsam zu erheben. Datum dokumentieren.

Datum der Baseline-Messung: ___________________________

	KPI
	Baseline-Wert

	Primärziel-Kennzahl (aus A2)
	[Messwert zum Zeitpunkt X]

	Sekundärziel 1 (aus A3)
	[Messwert zum Zeitpunkt X]

	Sekundärziel 2 (aus A3)
	[Messwert zum Zeitpunkt X]

	Subjektive Einschätzung Auftraggeber (Skala 1–10)
	[Wert]

	Subjektive Einschätzung Zielgruppe (Skala 1–10)
	[Wert, sofern erhoben]



Methode der Erhebung:
	Primärziel-Erhebung
	[z.B. HR-Daten / Befragung / 360° / externer Anbieter]

	Sekundärziel-Erhebung
	[Methode]

	Befragungszeitraum
	[Von – Bis]

	Stichprobengröße
	[Anzahl Befragte]




Abschnitt C · Midpoint-Check
Zeitpunkt: ca. 3 Monate nach Programmstart | Datum: ___________________________

	KPI
	Midpoint-Wert

	Primärziel-Kennzahl
	[Messwert]

	Sekundärziel 1
	[Messwert]

	Sekundärziel 2
	[Messwert]



Handlungsbedarf:
	Ziel wird planmäßig erreicht?
	[Ja / Nein / Unklar]

	Anpassungsbedarf
	[Beschreibung falls nötig]

	Vereinbarte Maßnahmen
	[Was wird geändert?]




Abschnitt D · Endmessung & Bonus/Malus
Zeitpunkt: bis 4 Wochen nach Programmende | Datum: ___________________________

D1 · Zielerreichung
	KPI
	Zielwert  |  Erreichter Wert

	Primärziel
	[aus A2]
	[Messwert]

	Sekundärziel 1
	[aus A3]
	[Messwert]



D2 · Bonus/Malus-Klausel
	Erreichungsgrad Primärziel
	Konsequenz

	≥ 100% · Ziel vollständig erreicht
	Basishonorar · optional vereinbarter Bonus

	75–99% · Ziel überwiegend erreicht
	Basishonorar · kein Malus

	50–74% · Ziel teilweise erreicht
	[z.B. 10% Malus auf Folgeauftrag / kein Rahmenvertrag-Verlängerung]

	< 50% · Ziel deutlich verfehlt
	[z.B. 20% Malus / vorzeitige Vertragsauflösung möglich]



Konkret vereinbart:
	Bonusbetrag bei Zielerreichung
	[€ oder % des Honorars]

	Malus bei Zielverfehlung
	[€ oder % oder andere Konsequenz]

	Schwellenwert für Malus
	[z.B. unter 60% Zielerreichung]




Abschnitt E · Follow-up & Exit
E1 · Follow-up-Messung
Zeitpunkt: 6 Monate nach Programmende  |  Datum: ___________________________

	KPI
	Follow-up-Wert

	Primärziel-Kennzahl
	[Messwert 6 Monate später]

	Sekundärziel 1
	[Messwert]

	Bewertung Nachhaltigkeit
	[gestiegen / stabil / gesunken]



E2 · Exit-Klausel
Bedingungen für vorzeitige Vertragsauflösung durch Auftraggeber:

1. Midpoint-Check ergibt: Ziel wird voraussichtlich deutlich verfehlt UND Anbieter macht keine nachvollziehbaren Anpassungsvorschläge.
1. Anbieter liefert vereinbarte Reporting-Pflichten nicht fristgerecht.
1. Qualitätskriterien aus Hauptvertrag werden dauerhaft nicht erfüllt.

	Kündigungsfrist bei Exit
	[z.B. 4 Wochen zum Monatsende]

	Abrechnung bei vorzeitigem Ende
	[z.B. pro rata / keine Rückerstattung / X% Rückerstattung]

	Datenlöschung bei Ende
	[Fristen und Umfang]



Unterschriften
	Auftraggeber
	Anbieter

	Name, Funktion
	Name, Funktion

	Datum
	Datum

	Unterschrift
	Unterschrift
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