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Was ist Quota-Setting?
Kapazitit kommt vor dem Ziel

Quota-Setting iibersetzt Kapazitit, Rolle, Zeitraum, Ramp, Gebiet und
Anreizregeln in ein Ziel. Eine Quote ist keine Top-down-Zahl ohne
Arbeitslastgrenze.
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MANAGEMENT SUMMARY

Quota-Setting libersetzt Strategie und verfiighare Vertriebskapazitat in ein Ziel fiir eine benannte Rolle, ein Ge-
biet, einen Zeitraum, einen Ramp-Zustand und eine Anrechnungsregel. Eine Quote ist ein Ziel, kein spater beob-
achteter Erreichungsgrad und kein universeller Produktivitatsbenchmark. Dieser Beitrag trennt verfligbare Ver-
kaufszeit, qualifizierte Opportunity-Kapazitat, erwartete Ausbeute, realisierten Wert, Zuteilung und spateren Er-
reichungsgrad. Ein synthetisches Arbeitsblatt vergleicht Kerngebiet, Neukundengebiet, Ramp-Rolle und
Overlay-Rolle. Piercy et al. und Oyer liefern begrenzten Kontext zu Gebietsdesign, Leistungsobjekten und Anreiz-
zeitpunkt. Modell und Werte sind eigene Synthese.

Schlagworter: Quota-Setting - Quota-Kapazitat - Quota-Periode - Quota-Zuteilung - Vertriebskapazitat - Quoten-Erreichung - Ver-
triebsvergiitung
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Ein Ziel kann prazise wirken, weil es in Euro, Dollar oder Einheiten angegeben ist. Diese Prazision zeigt nicht, ob
die Rolle vergleichbare Verkaufszeit, Opportunity-Zugang, Ramp-Zeit oder Anrechnungsregeln hatte.

Quota-Setting Ubersetzt erkldrte Strategie und verfligbare Kapazitat in ein Ziel fiir eine benannte Rolle, ein Ge-
biet, einen Zeitraum, einen Ramp-Zustand und eine Anreizgrenze. Die Kapazitat kommt vor dem Ziel. Die
Quoten-Erreichung ist erst das spatere beobachtete Ergebnis geteilt durch dieses Ziel.

Die Diagnose der Quoten-Erreichung besitzt die Ursachen eines beobachteten Ergebnisses. Das Gebiets-Arbeits-
lastmodell besitzt Abdeckung und Arbeitsnachfrage. Diese Seite besitzt die Zielkonstruktionsgrenze zwischen bei-
den Objekten.

Was bedeutet Quota-Setting?

Halten Sie vier Objekte getrennt:

Tabelle 1 Was bedeutet Quota-Setting?

Objekt Bedeutung Zu benennende Grenze

Kapazitat Verkaufszeit und Opportunity-Zugang Zeitraum, Arbeitsarten, Ramp, Abwesen-
der Rolle heit, Gebiet und Unterstiitzung

Quote Zugewiesenes Ziel fiir Rolle und Zeit- Anrechnung, Produkt, Wahrung, Gebiet,
raum Rolle und Version

Quoten-Erreichung Angerechnetes Ergebnis geteilt durch Gleicher Zeitraum, Zahler, Anrechnungs-
Quote regel und Zielversion

Verglitung Zahlungsreaktion auf das angerechne-  Auszahlungskurve, Schwelle, Zeitpunkt
te Ergebnis und zuldssiger Output

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Eine Quote ist keine Prognose. Eine Prognose beschreibt, was unter einem erklarten Horizont und Informationss-
tand erwartet wird. Eine Quote ist ein Ziel fiir Erwartungssteuerung und Anreize. Eine Quote kann unrealistisch
sein, obwohl die Prognose vorsichtig ist, und eine Prognose kann falsch sein, obwohl das Ziel sauber konstruiert
wurde.

Wie wird Kapazitit sichtbar?

Beginnen Sie mit der Zeit der Rolle:

verfligbare Verkaufszeit = Rollenzeit - Nichtverkaufszeit - Ramp-Zeit - Abwesenheit

Verbinden Sie diese Zeit dann mit einem Opportunity-Modell:

Arbeitsquote = verfligbare Zeit / Zeit je Opportunity x erwartete Ausbeute x realisierter Wert je Opportunity

Der Ausdruck ist ein Autorenmodell und keine allgemeine Quotenmethodik. Jeder Term braucht eine lokale Defi-
nition. Erwartete Ausbeute kann qualifizierte Opportunities nach einer erkldrten Regel bedeuten. Realisierter
Wert kann angerechnete Buchungen, vereinnahmten Umsatz, Deckungsbeitrag oder einen anderen benannten
Output bedeuten. Andert sich ein Term, dndert sich auch der Vergleich.
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Piercy, Cravens und Morgan unterscheiden in ihrer Querschnittsstudie zu Gebietsdesign Verhaltensleistung, Er-
gebnisleistung und Effektivitat der Vertriebsorganisation. Diese Trennung ist niitzlich, weil Aktivitat, angerechne-
ter Output und Organisationsergebnis nicht zu einer einzigen Quotenbewertung verschmelzen sollten. Sie liefert

kein Zielniveau fiir eine andere Rolle oder einen anderen Markt.

Oyers Analyse nichtlinearer Anreizvertrage und der Saisonalitdt von Geschaftsjahresenden zeigt, warum Zeit-
punkt und Form eines Anreizes Teil des beobachteten Ergebnisses sein kdnnen. Das beweist nicht, dass jeder
Quotenplan Verhalten am Periodenende verursacht. Es ist aber ein Grund, Auszahlungsschwellen, Anrechnungs-

zeitpunkt und Geschéftsjahresgrenzen im Quoten-Datensatz zu erhalten.

Wie sieht ein Quoten-Arbeitsblatt aus?

Die vier Zeilen sind synthetisch. Produktive Wochen, qualifizierte Opportunities, Wert je Opportunity und Quoten
sind Annahmen in einem transparenten Modell. Sie sind keine Marktstandards und keine Unternehmensziele.

Abbildung 1 Der synthetische Vergleich von Kapazitat und Quote

Kerngebiet 800 synthetische EUR 000

Neukundengebiet 300 synthetische EUR 000

Ramp-Gebiet 180 synthetische EUR 000

Overlay-Rolle 250 synthetische EUR 000

200 synthetische EUR000 400 synthetische EUR000 600 synthetische EUR 000 800 synthetische EUR000  1.000 synthetische EUR 000

Synthetische Quote (EUR 000)

Synthetisches Quotenarbeitsblatt des Autors auf Grundlage von Piercy, Cravens und Morgan (1999) und Oyer (1998). Rolleninputs, Opportunity-Zahlen,
Werte und Ziele sind illustrativ, keine Benchmarks und keine Unternehmensdaten.
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Tabelle 2 Wie sieht ein Quoten-Arbeitsblatt aus?

Rolle Produktive Qualifizierte Realisierter Kapazitats- Synthetische
Wochen Opportunities  Wert je Op- folge Quote
portunity

Kerngebiet 40 80 10.000 EUR Vollstandige 800.000 EUR
Betreuung

Neukundengebiet 30 40 7.500 EUR Hoher Akqui- ~ 300.000 EUR
seanteil

Ramp-Gebiet 20 24 7.500 EUR Training und 180.000 EUR
Abdeckung

Overlay-Rolle 25 25 10.000 EUR Knappheit 250.000 EUR
von Spezial-
wissen

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Die Tabelle macht Annahmen sichtbar. Sie sagt nicht, dass ein Kerngebiet 800.000 EUR oder eine Ramp-Rolle ge-
nau 180.000 EUR erhalten sollte. Sie sagt, dass diese Ziele unter den angezeigten Opportunity- und Wertannah-
men die arithmetischen Ausgaben des Modells sind.

Wie unterscheidet sich Quoten-Zuteilung von Quoten-Erreichung?

Quoten-Zuteilung verteilt Ziele auf Rollen, Gebiete oder Zeitrdume. Sie kann Kapazitat, Opportunities, strategi-
sche Prioritat, historische Evidenz oder eine verhandelte Regel verwenden. Quoten-Erreichung ist ein nach dem
Zeitraum beobachtetes Ergebnis:

Erreichung = angerechnetes Ergebnis / zugewiesene Quote

Der Quotient ist erst interpretierbar, wenn Ergebnis und Quote dasselbe Produkt, dieselbe Wahrung, denselben
Zeitraum und dieselbe Anrechnungsregel teilen. Ein niedriger Wert kann weniger erreichbare Opportunities, eine
neue Rolle, weniger Verkaufszeit, ein verandertes Kontobuch, eine andere Anreizschwelle oder einen anderen
Zahler widerspiegeln. Der Quotient sagt nicht, welche Ursache sich verandert hat.

Was misst Quota-Setting nicht?

Quota-Setting misst nicht die Qualitat einer Vertriebsperson, Arbeitswillen, Marktnachfrage, Prognosegenauigkeit
oder ein universell faires Ziel. Es beweist nicht, dass eine hohere Quote mehr Umsatz erzeugt oder eine kleinere
Quote Motivation verbessert. Es ist keine Aufforderung, ein Ziel aus einem anderen Unternehmen, Gebiet oder
Vergutungsplan zu kopieren.

Die engere Schlussfolgerung bei einer unvollstandigen Quote lautet: Das Ziel lasst sich noch nicht mit der
Kapazitadts- und Opportunity-Grenze vergleichen, die es hervorbringen sollte. Das ist ein Messbefund und kein Ur-
teil Uber die Person mit dieser Zahl.

Wie priift ein Team eine Quote vor ihrer Anderung?
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1 Quotenperiode, Rolle, Gebiet, Produkt, Wahrung und Anrechnungsregel einfrieren.

2 Produktive Zeit nach Abwesenheit, Ramp, interner Arbeit und Servicelast dokumentieren.

3 Opportunity-Menge und Regel fiir eine qualifizierte Opportunity definieren.

4 Erwartete Ausbeute und Konvention fiir realisierten Wert angeben.

5  Zuteilungsregel und Auszahlungsschwellen versionieren.

6  Ziel mit spaterer Erreichung vergleichen und Konten-, Rollen- und Zeitanderungen erhalten.

7 Eine offene Kapazitats- oder Anrechnungsgrenze als offen behandeln und nicht als individuelles Versagen.

Quota-Setting ist eine Ubersetzung von Kapazitat in ein Ziel. Eine Leistungsinterpretation verdient die Zahl erst,
wenn Kapazitat, Opportunity, Anreiz und Messung sichtbar sind.
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