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Zu wenig Zeit beim Kunden?

Vertrieb | Gastbeitrag von Dr. Christian Schmitz und Wolfgang Hennes |
Studie der Universitat St. Gallen beleuchtet die Rolle von Verkaufern

Dass Verkduler hiulig nicht die meiste Zeir
heim kunden verbringen, wind schon lunge
vermutet. Ertolyreiche Verkiufer betreuen
im Schnitt aber deutlich mehr Kunden
und machen mehr Kundenhesuche als we-
niger erfolgreiche. Crfolurviche Verkauler
verbringen mehr Zeit mit dem Kunden
und weniger mit Planung als wenizer er-
tulpreiche,

Zu interessanten Ergebnissen
kommt eine gemeinsam vom
sKompetenzzentrum B2B Marke-
ting" der Universitat St. Gallen und dem
Verrrighsheratungsunternehmen SELLGA
I'E Sales Consulting durchgetihrie Studic
zum Thema Aktuelle Herausforderungen
und Frfolosfaktoren im Verkanf”,

2004 Vertriehsleiter oder Geschiittstihrer
von deatschen Unternehmen (davon 51,4
Prozent Industrieciiterunternehmen und
29 Prozent Dienstleistunasunternchmen )
nihmen un dicser Stodie teil. 66 Prozent
waren mittelstandische Unternehmen mit
zehn his 250 Mitarheitern, 13,58 Prozent
mit 230 bis 999 Mitarbeitern, 12,4 Proecnt
der Unternchmen hawen dber 1000 Mit-
arheiter. Die Unternehmen harren im
Durchschnict 52 Aullendienstmitarbeiter
und 31 Vertrichsinnendienst-Mitarbeiler
Im Durchschnitt betreut ein Verkiufer 388
kamden und macht zehn Kundenhesuche
pro Woche.

Alle befragten Unternehmen sind
sich bewusst, dass der Verkaufer
immer mehr Energie in die kom-
plexe Umwelt investieren muss,
in Weiterhildung umd Waiterentwicklung,
um weiter erfolgreich 2u sein, Am Endue ist
s eine Frage der Zeit baw, der individuel-
len Ressourcensinteilime. Auerst einmal
heilht Weiterbildunyg und Manugen von im-
mer mehr Aulzaben weniger Zeit zum ei-
gentlichen Verkaufen. Deshalb wurde in

Dic Autoren

prisentierten die Frashnisse ihrer Studie Anlang Oktober auf einer

‘I.'umnstultung im Honn.
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Verkdufer nur 36 Prozent seiner Arbeitszeit als Kundenzeit”

der Studie die Zeivverwendung im Vertrieh
erfragt, dic 2u verblitfenden (waheschein-
lich aber von jedem erwarteten ) Freehmis-
SET gPl;m'.'n‘:'l:—:ﬂ 1st: Nur 30 Provent seiner

Arbeitseeit (im Durchschnitt 31 Stunden

pro Woche | verbringt der Verkaufer als
Jundenzeit” (Customer Face Time).

gegeniiber steht, dass Verkuulen im-
mer noch etwas mit dem persiinfichen
kontakt zum Kunden 7u tun hat. In fase
ullen Statements der Betragten steht dieser
Aspekt im Vordergrund — ironisch Tormiu-
liert: Man muss sich schon mic dem kun

suf; Laut Studie varbringt der

den persiinlich auscinandersetzen. om thm
clwas verkaulen 71 kimnen. Lin Statemien
eines Befrasten, der unonym bleibien
méichte, lautete: Unter der Voransset
cung, dass ein Verkiufer fachlich und rche-
tovisch gut trainiert ist, ist der wichtigsre
Crfolgstakior dic Zeit, die sich der Verkiu-
Fer [t seine Kunden nimmt und nehmen
kanm. Alle anderen Autwabien sind teure
\r_-!:E:chL'I1L'ian:.;L':1. die von anderen Ab
teilungen oder Mitarheitern tibernommen
werden kinnen.”




