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Leistungsvergleich. 120.000 Ver-
kaufsleiter und 480.000 Verkiufer
sind eine beachtliche Berufsgrup-
pe, die hierzulande 17 Prozent der
Unternehmensgesamtkosten ver-
ursacht. In den USA sind es blof§
zehn Prozent: ,Automatisierungs-
grad und ,Deal Flow' sind in den
Staaten hoher”, weil Karl Pinczo-
lits von der FH Wr. Neustadt, ,dort
schldgt man sich mit weniger Ad-
ministration herum.” Gemeinsam
mit dem OPWZ ,Forum Vertrieb &
Verkauf” hat Pinczolits 3000 heimi-
sche Vertriebsexperten befragt.

Ein dsterreichischer Verkaufer
schafft im Schnitt 4,9 Termine am
Tag. Spitzenreiter sind Markenarti-
kel- und Pharmavertreter im urba-
nen Raum mit 15 Terminen tig-
lich. Schlusslicht sind Industrie-
verkaufer im ldndlichen Raum mit
zwei Terminen pro Woche. Auch
in den USA absolviert ein Sales
Rep 4,9 Termine téaglich. Allerdings
ist er 200 Tage im Jahr verkaufsak-
tiv. In Osterreich sind es nur 160,
Eine weitere Spezialitat: Osterrei-

chische Verkaufsleiter verwenden
mehr Zeit fiir die Betreuung eige-
ner Kunden als ihre internationa-
len Kollegen. Im Schnitt entfallen
37,4 Prozent ihrer Zeitressourcen
auf Kundentermine, international
nur 26 Prozent. Das hat triftige
Griinde: ,Key Accounts zu fithren
schafft Bedeutung und Ansehen.
Und es macht unentbehrlich.”
Doch dabei geht Managementka-
pazitdt verloren: ,Ein Spezifikum
dieser Berufsgruppe. Ein Produk-
tionsleiter wiirde sich nie an die
Maschine stellen.”

Schleudersitz

Heimische Sales-Manager schen-
ken dem Coaching ihrer Mann-
schaften wenig Aufmerksamkeit.
Nur 28 Prozent der Zeit sind Trai-
nings- und Fiithrungsaufgaben ge-
widmet - in den USA sind es 44
Prozent. Dabei wire gerade die
Fiihrung erfolgsentscheidend: ,Ein
Tiroler Sales Rep kommt vielleicht
einmal im Monat nach Wien. Das
ist die einzige Moglichkeit, ihm

Sales-Manager auf dem Priifstand

Studie hinterfragt Produktivitat der Salesforce. Verkaufsleiter verbringen ihre Zeit lieber beim
Kunden als mit Fiihrungsaufgaben. Verkiufer ohne emotionale Bindung werden zu Séldnern.

eine ,Heimat' zu geben. Sein Ma-
nager muss daher mehr Tamtam
und mehr Folklore inszenieren als
fiir Kollegen, die sich tiglich tref-
fen.” Video- und Telefonkonferen-
zen schwichen die emotionale
Bindung ,und machen Verkiufer
zu Soldnern, die nicht mehr hinter
ihrem Unternehmen stehen”. Die
Mehrkosten gut aufgesetzter Mee-
tings wiren ,Peanuts‘ im Ver-
gleich zum entgangenen Umsatz.
Verkaufsleitet wechseln dop-
pelt so oft wie ihre Management-
kollegen derselben Ebene. Auch
am Stellenmarkt sind sie die meist-
gefragten Fithrungskrifte. Dass sie
dennoch im Schnitt fiinf Jahre in
ihrer Position bleiben, hat mit den
Urgesteinen der Branche zu tun:
»Tief im Inneren sind Vertriebler
konservativ. Viele gehen im selben
Unternehmen in Pension, in dem
sie begonnen haben.“ Gedriickt
wird der Schnitt wiederum von
Karrieristen in globalen Konzer-
nen, fiir die Sales eine notwendige
Station am Weg nach obenist. al



