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Was ist Vertriebsproduktivitat?
Aktivitat ist keine produktive
Verkaufszeit

Vertriebsproduktivitit braucht Output, Opportunititsmenge und
Zeitgrenze. E-Mail-Zahlen und protokollierte Aktivitit sind nicht
automatisch Verkauf.
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MANAGEMENT SUMMARY

Vertriebsproduktivitat ist die erklarte Beziehung zwischen produktivem Verkaufsoutput oder -zeit, Opportuni-
tatsmenge und Zeitgrenze. Sie ist etwas anderes als Aktivitatszahl, Aufwand, Kapazitat oder Effektivitat. Dieser
Beitrag trennt kundenbezogene Arbeit, Opportunity-Arbeit, Administration, Automation, interne Abstimmung
und nicht beobachtete Zeit in einer synthetischen Allokationstabelle. Johnson und Bharadwaj untersuchen die
Digitalisierung von Verkaufsarbeit im Verhaltnis zu Effektivitat und Arbeitsplatzunsicherheit. Jelinek u. a. model-
lieren die Adoption von Vertriebstechnologie als individuellen, organisatorischen und kontextabhangigen Pro-
zess. Ihre Befunde liefern keinen universellen Produktivitatsbenchmark. Tabelle und Regeln sind eigene Synthe-
se ohne Beschéftigten- oder aktuelle Teamergebnisse.

Schlagworter: Vertriebsproduktivitat - Produktive Verkaufszeit - Verkaufszeit - Aktivitatsmetrik - Vertriebskapazitat - Arbeitsallokati-
on
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Ein Kalender kann voll sein, wahrend Verkaufszeit knapp bleibt. Eine Verkauferin kann 48 E-Mails versenden, von
denen nur drei eine erklarte Opportunity betreffen. Ein CRM kann jede Aktivitadt protokollieren und dennoch nicht
zeigen, ob die Arbeit eine Opportunity veréndert, eine Kundenfrage beantwortet oder nur einen weiteren Verwal-
tungszustand erzeugt hat.

Vertriebsproduktivitat ist eine erkldrte Beziehung zwischen produktivem Verkaufsoutput oder produktiver Ver-
kaufszeit, einer Opportunitatsmenge und einer Zeitgrenze. Aktivitat ist ein Input fir die Priifung, nicht ihr Ergeb-
nis.

Der Beitrag zur Vertriebskapazitatsplanung besitzt Arbeitslast und Abdeckungskapazitat. Der Beitrag zu Sales
Enablement besitzt Wissen, Werkzeuge und Inhalte, die Verkauf unterstiitzen. Diese Seite besitzt die Messgrenze
zwischen protokollierter Arbeit und produktivem Verkauf.

Was bedeutet Vertriebsproduktivitat?

Verwenden Sie die Begriffe flir unterschiedliche Objekte:

Tabelle 1 Was bedeutet Vertriebsproduktivitat?

Objekt Was wird gemessen? Beispiel

Aktivitat Anzahl oder Dauer einer beobachteten  Anrufe, E-Mails, Meetings, Angebote
Aufgabe oder Interaktion

Aufwand Zeit, Aufmerksamkeit oder Intensitat Stunden in Kunden- oder
der Arbeit Opportunity-Arbeit

Kapazitat Nutzbare Zeit und Fahigkeit unter ei- Verkaufsstunden nach Urlaub und
ner Arbeitslast Pflichtarbeit

Produktivitat Output oder produktive Zeit relativ zu Opportunity-Fortschritt je verfligbarer
erklartem Input Verkaufsstunde

Effektivitat Ob Arbeit das beabsichtigte Ergebnis Kundenproblem gelost oder Entschei-
erreicht dung vorangebracht

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

Eine Aktivitatsmetrik kann fiir Personal-, Workflow- oder Reaktionspriifung niitzlich sein. Sie wird erst zur Produk-
tivitatsmetrik, wenn Opportunitdtsmenge, Zeitgrenze, Klassifikationsregel und Output erklart sind. Ohne diese
Felder ist eine Zahl nur eine Zahl.

Was tragen die Studien zur Vertriebstechnologie bei?

Johnson und Bharadwaj untersuchen die Digitalisierung von Verkaufsarbeit und ihren Zusammenhang mit Ver-
triebseffektivitat und Arbeitsplatzunsicherheit bei Verkaufspersonen aus 168 Unternehmen. Das Setting tragt eine
begrenzte Frage dazu, wie digitale Aktivitat Verkaufsarbeit verandert. Es zeigt nicht, dass mehr protokollierte Akti-
vitat mehr produktiven Verkauf bedeutet.

Jelinek und Kollegen modellieren die Adoption von Vertriebstechnologie als Prozess, der von individuellen Wahr-
nehmungen, organisatorischer Unterstlitzung und Kontext gepragt ist, mit einem bedingten Bezug zur Arbeits-
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leistung. Bereitstellung und Protokollierung von Technologie sind somit getrennt von Adoption, Produktivitat

und Effektivitat.

Die Quellengrenze ist wichtig. Keine der beiden Studien liefert eine universelle Zahl von Anrufen, E-Mails, Mee-
tings oder Verkaufsstunden, die Produktivitat definiert. Die Schwelle gehort zum erklarten Arbeits- und Outputob-

jekt.

Wie sieht eine Zeitallokationstabelle aus?

Die sechs Zeilen sind synthetisch. Sie enthalten keine Beschaftigtenakte, Zeiterfassung, Quote oder aktuelles Tea-

mergebnis.
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Abbildung 1 Die synthetische Zeitallokation fiir Vertriebsproduktivitat

ID Arbeitskate- Beobachte- Einheit Interpretati- Bendtigte Prii-
gorie tes Ereignis on fiir Pro- fung
duktivitat
P-01 Kundenbe- Meeting mit 2,0 Stunden Mogliche Phasennach-
zogene Oppo  aktiver Op- produktive weis und
rtunity-Arbei portunity Verkaufszeit Zweck des
t verkniipft Meetings
P-02 Recherche Kontorecher- 1,0 Stunde Nur bei er- Nachstes Er-
und Qualifi- che mit klarter Quali-  eignis und Opp
kation nachstem Er- fikationsre- ortunity-Verkn
eignis gel produktiv  ipfung
P-03 Administrati- ~ CRM-Feldkor 0,5 Stunden Notwendiger  Arbeitstaxono-
on rektur Aufwand; mie und nach-
nicht auto- gelagerte Da-
matisch Ver- tennutzung
kaufsoutput
P-04 Automation Sequenzsen- 0,1 beobach-  Aktivitats- Zustellung,
det 48 tete Stunden zahl; Antwort, Qua-
E-Mails menschliche lifikation und
Verkaufszeit Prifung
nicht abge-
leitet
P-05 Interne Ab- Pricing-Priifu 1,5 Stunden Opportunity-  Entschei-
stimmung ng fiir einen Unterstlitzun  dungsnach-
Deal g; Einord- weis und Pha-
nung hangt senbewegung
von Output-
regel ab
P-06 Nicht beob- Kalenderli- Unbekannt Fehlende Be-  Zeitstichprobe
achtet cke ohne Er- obachtbar- oder Instru-
eignisrecord keit; nichtals ~ mentverbesse-
null produk- rung
tive Zeit wer-
ten

Synthetische Zeitallokationstabelle des Autors auf Grundlage von Johnson und Bharadwaj (2005) sowie Jelinek, Ahearne, Mathieu und Schillewaert
(2006). Kategorien, Stunden, Ereignisse und Priifzustande sind illustrativ.

P-04 zeigt, warum Automation Aktivitatszahlen kompliziert. Das System kann viele ausgehende Ereignisse erzeu-

gen, wahrend beobachtete menschliche Verkaufszeit klein bleibt. P-06 zeigt das Gegenproblem: Kein Record ist

kein Beweis fiir keine Arbeit. Ein Produktivitatsreview muss Klassifikation und fehlende Beobachtbarkeit zusam-

men erhalten.

Wie lasst sich produktive Verkaufszeit definieren?

Eine mogliche eigene Quote lautet:

Quote produktiver Verkaufszeit = als produktiv klassifizierte Verkaufszeit / verfiigbare Verkaufszeit x 100
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Die Formelist erstinterpretierbar, wenn das Team erklart:

welche Kunden- oder Opportunity-Aktivitaten zahlen;

ob Recherche, Pricing, interne Abstimmung und Service zahlen;

ob automatische Ereignisse als Zeit, Aktivitat oder gar nicht zahlen;
welche Kalenderperiode sowie Verkdufer- oder Teameinheit gelten;

wie Urlaub, Training, Filhrung und unbeobachtete Zeit behandelt werden;

welcher Output oder Nachweis die Klassifikation validiert.

Eine Outputquote kann stattdessen Opportunity-Fortschritt, qualifizierte nachste Ereignisse oder abgeschlossene

Kundenarbeit je verfligbarer Stunde verwenden. Das ist eine andere Metrik und darf nicht still mit dem Anteil pro-

duktiver Zeit zusammengelegt werden.

Was muss vor einem Ranking gepriift werden?

1

2

Opportunitatsmenge, Einheit, Zeitraum und Entscheidung benennen.

Aktivitat, produktive Zeit, Output und Effektivitat getrennt definieren.

Jedes Ereignis einer Arbeitskategorie zuordnen und unbeobachtete Zustéande erhalten.

Priifen, ob die Kategorie durch Opportunity-, Kunden-, Phasen- oder Ergebnisnachweis validierbar ist.
Klassifikationsregel vor einer Umverteilung mit Arbeitsproben vergleichen.

Fehlende Werte, Automation, interne Arbeit und Opportunity-Schwierigkeit neben jeder Quote berichten.

Erst dann ranken oder Arbeit umverteilen, wenn der Messvertrag fiir die Entscheidung stabil genug ist.

Wenn das Instrument Automation nicht von menschlicher Arbeit oder Aktivitat nicht von Opportunity-Fortschritt

unterscheiden kann, ist die nachste Handlung eine Instrument- oder Klassifikationspriifung. Sie ist keine Aussage

Uiber die Produktivitat einer Person.

Aktivitat zeigt, dass ein Ereignis protokolliert wurde. Produktivitat zeigt, welchen erklarten Output oder welche

produktive Zeit dieses Ereignis relativ zu einer erklarten Opportunitdtsmenge darstellt. Die zweite Aussage

braucht mehr Evidenz als die erste.
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