HSH GmbH Unter-
nehmensberatung

fiir Marketing und
Personal

Frankenthal. .AuBiendienstler
haben ein schlechtes Image.
Insgesamt sind die Vertriebs-
fithrer seit 2003 mit der Leis-
tung ihrer Mitarbeiter unzu-
friedener geworden. Nur noch
40 Prozent (2003: 47 Prozent)
zihlen sie zu den Leistungs-
tragern, weitere 22 Prozent
(Ende 2003: 25 Prozent) wer-
den fiir talentiert gehalten®,
fasst Alexander Reiter neueste
Untersuchungsergebnisse zu-
sammen. Der Geschiftsfiihrer
der Frankenthaler HSH GmbH
Unternehmensberatung  fir
Marketing und Personal lisst
seit zehn Jahren im Zwei-Jah-
res-Turnus eine Studie zur
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Vertriehsmotivation erstellen.
Von Oktober bis Dezember
2005 wurden 437 mittelstin-
dische Hersteller zum Thema
befragt. Gesprachspariner war
die erste Fihrungsebene im
Vertriech. Trotz der neuen,
erniichternden  Ergebnisse
werden laut der Studie jedoch
fast die Hiilfte aller Verkdufer
nicht durch die Unternehmen
auf Verinderungen vorberei-
tet, vom Willen und der Be-
reitschaft, dies selbst zu tun,
ganz zu schweigen. Zusam-
men 32 Prozent (2003: 27
Prozent) aller Vertrichsmitar-
beiter haben deshalb in den
Augen des Vorgesetzten kei-
nen Anteil am Vertriebserfolg.
.Dass diese Zahl dennoch seit
einigen Jahren nahezu kon-
stant ist, zeigt, dass deutsche
Vertrieche ein nach wie vor
grolles Wachstums-Potential
ungenutzt lassen und dieser
Zustand von den Vertriebsver-
antwortlichen scheinbar ak-
zeptient wird®, folgert Reiter.
Nach seiner Ansicht ist das
Potential fiir Umsatzsteige-
rungen vorhanden. Gelinge es
den Vertriebsverantwortlichen
zum einen, dem AuBendienst
mehr Zeit fiir den aktiven Ver-
kauf zu geben, und weiterhin,
die persiinliche Eignung kon-
sequenter zu priifen und zu
beachten, seien Umsatzsteige-
rungen von 30 Prozent realis-
tisch, erklirt der Geschifts-
fiilhrer. .Die Entlastung des
AuBendienst von Verwal-
tungsaufgaben (27 Prozent
der Arbeitszeit) wiirde bereits
groBe Freiriume schaffen”, so
Reiter. Der AuBendienst-Mit-
arbeiter verbringt demnach
durchschnittlich nur 11 Pro-
zent seines Arbeitstages mit
dem aktiven Verkauf und wei-
tere 10 Prozent mit der Neu-
kundenakquise (z.B. dem Pro-
spektversand). JAuch wird die
Befihigung und Persanlich-

keit hiufig nicht oder nur
mangelhaft gepriift”, benennt
Reiter eine weitere Schwach-
stelle . .Wenn 32 Prozent der
Verkdufer nicht zum Ver-
triebserfolg beitragen, sind
diese sukzessive durch Talen-
te zu ersetzen”, fordert der
Unternehmensberater.  Ver-
kdufer finden sich zu hiufig
in Produktschulungen und
Workshops wieder. .Zu kurz
kommen Schulungen, die die
personlichen  Talente und
Fihigkeiten verbessern, trai-
nieren oder stirken”, so Reiter
abschlieBend. www.hshs.net.
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