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Das optimale Verkaufs-

gEbIEt —  Durch eine
. 1 bessere E!:?iffl:fuﬂifsﬁ
E I—f _ Verkanfsgebicte lassen
ein Erfolgs- Ve
f k Deckungsbeitrage
d t O~  erzielen.
SONKE ALBERS, BERND SKIERA
Dier Wetthewerbsdvick stesgt, iele Unternehmen ordnen ihren
Er zwings die Unternelmen Aullendienstmitarbeivern  die
moch stiirker, Koilen zu sparen Kunden exklusiv zu, um daverhafte
and selbst entlegene Winkel persinliche Kundenbeziehungen zu
ig;.vujhn abzuklopfen, ob dort | ermiglichen. Zudem kann das allzu
der Umsarz wnd damit heftigen Wenmbewerh zwischen den
der Deckungsbeitrag gesteigert | Verkiofern im AuBendienst vermei-
werden kann, Erstanmiicher- den helfen, deren Mobvation er-
weise wird seltem nﬁgﬂ;d! hahen und dee T z der Fu-
T, TUAE EER DELIETET stindighesberciche sicherscellen.

mm'udervﬂkﬂ ehiete D meisten Verkaufsleiter Je-

fpes bonmte, T memmen | gen dieser exklusiven Zuordmang -
sind Verkaufsleiter leduplich in Hinsicht auf dic anfallenden Re-

bemikt, die 'I.’r.':*ﬂuf et
nach dem -‘.‘-‘Iut.g!:..mpgjﬁr'.:p
prinzip einzuteilen, wnd lassen
w0 betrichtliche Maglichleeiten

tzt, den Deckungs-
hm%u erhihen. Besser ist es,
wenn Verkanfsleiter die

te miered,
Sie kiinnen nuﬁ%h: ofen-
drein genawere Letstungs-
verpleiche zwischen den
Mitarbeitern im Aufendienst
arstellen sowde gevechtere
Entiobnungsrysteme erreichen.
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it wiisenectafilicher Mi

sezeilen — reg,iﬂnnlc Kricernien zu-
nde. 5ie fassen die Kunden des-
E:]ul:' ru klaneren geographischen
Einbeiten zusammen, und das sind
Gblicherseise Postleitemheiten, po-
licische Erese oder tm pharmazeuti-
schen Berasch RPM - Kreise,
Allerdings gibt es dabei das Fro-
blem, aus diesen Basisherarke, Ba-
sisrdume oder Tellgehiow genann-
ten Emheiten optimale Verkaofs-
gebiete zu bilden und ihnen geeig-
nere Auliendiensmacarbeter rueu-
ordnen.
In der Praxis dominiert heuse
bei der Fussmmenstellung der Ver-
sete der sogenannte Gleich-
i {siche Zoltners
inha 1983, Krafft 1994). Demnach
werden Verkaufsgebiete so einge-
teikt, daff sie ein vergleichbares Po-
tential oder cine vergleichbare Ar-
i g = ctwa eine dhnliche
Zahl an noewendigen Kundenbesu-

chen — aufweisen. MaBgeblich soll
daheiader Grundsaiz der Chancen-
ichheir der Verkiuler beziiglich

en erveschbaren Umsarzes und da-
mit des erreichbaren Emkommens
sein, des weiteren eine einfache Lei-
stungsbourteilung sowie dine mig-
!iuh:tﬁ!ﬁuh grofie Arbeitshelastung.

Chancengleichhest und Fairnef
stellen fretlich fiar die Umernehmen
ketne Primirzicle dar, sondern sind
hidichstens Migtel zum Fweck. Das
J:ig_:nl:lin:hz Ziel bar der Einteilung
der Verkaufsgebiee ist vielmehr, diz
Gewinidituation #u verbessern -
zum Beispiel gemessen am Dhek-
kungsheitrag nach Abeug  aller
Muflendicmsthosven, Min der Einteis
|'UI'IE. uﬁgl:i:hhﬂr:r Ciekiete wird
dieser Fweck sher nicht direke ver-
folgt, sondern durch die Schaffung
ihn]i:-.i:'mr .ﬂuagangwnmumll:::

BT eTserzt | e am
;Fﬂnﬁl] ader der mbﬂﬂl :I.
Dheses Vorgehen fibhe die Verkauts-
bever i rﬁ;mndund;:nﬂl.—
chen Ziel jedoch weg, der Steigerung
des Dec beitrags.

Wie sich cine Restrukmrierung
der Giehiere auf den Unternehmens-

suwrwarkt, kann infolpedessen

micht ausgeloter werden. 5o bls-
die Avswirkungen won verin-

Srandorten der Aufendienst-
mitarheiter oder von unterschiedli-
chen Grifen der Aulendsensthe-
zirke auf den Deckungsbertrag im
dunkeln.

Daridber hinaus iﬁ£ fra hh:
ob die angestrebien Ziele - gleic
Einkommenschancen und f:l.E'z B
handlung aller Verkiufer - dber-

errescht werden, Potertial
atelle mur einen Fakoor dar, der den
Umssiz heeinflufe. Die Wettlbe-
werbsintensitit sowie die riumliche
Grofke des Gebiets und die dadarch
entstchenden  Reisezeiten  spielen
chenso eine Rolle {siche Ryans/
Weinberg 197%, Albers 1988). Wird
jedoch nur ein Faktor betrachter, so
izt &5 urrwahrecheinbch, daf alle Ver-
kaufer die gleichen Arbeasvoriss-
setzungen  erbalien, wm  Zhnlich
grofe Umsirze und vergleichbare
Einkommen erzielen zu kinnen

Wor weiteren Schwierigheiten
stehien Yerkaufsleier, wenn sie Ge-
bicge mit gleicher Arbevtsbelastung
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Gegenwartige Eintedlung Eintadlung von Costa

festlegen wollen. Zu diesem Zweck | kiufer gleich ist. Diese Arbeitszeit | erschiedlicher riumlicher Grifie,

mikften smie alle aboruellen und n- | setzt sich aus Besuchszent und An- | der ischen Verteilung der
tellen Kunden des Unternehmens | reisezeis zusammen. Kunden sowie der jeweiligen ver- |
kennen und bereits eine optimale I¥ie bendrigne Reisexeit pro Be- | kehrstechnischen Infrastrukeur.
Besuchsstrategie vorgegeben haben, | such vanier aber iiblicherweise in Da die Arbeitsbelastung  pe-

bei der die Arbeitszet filr alle Ver- | den einzelnen Gebieten infolge un- | wihnlich nur anhand der Besuchs-



zeit f:mmcn wird, ist eine _wer-
gleichbare  Arbeitsbelastung®  mit
unterschiedlichen Arbeitszeiten der
Aulendienstmitarbeiter verbunden
- was deren faire Behandlung haufig
nur auf dem Papier stehen life, Dres-
halb erfabren Verkaufsleiter in der
Praxis immer wieder, dall die fesgge-
legte  Besuchsplanung  enrweder
nicht eingehaleen werden kann oder
manche Verhiufer noch asbeiten
miiszen, wihrend hre Kollegen
schon lingst xu Hause sind.

Diie osptimalbe Zahl an Besuchen
bei einern Kunden hingr chenfalls
v dber Grivfle des Verkaufzgehicts
urd der Retsezeiten ab. So fiher so-
wohl ein Gebiet mit wielen Kunden
abs awch eine Reisezeir dazu,
dak ein einzelner Kunde nichs so oft

bessche wird, wie das in einem klei-

Einfealung mach dem Qlaicharti gkerteanatr

i Gebiet oder bet kiirzeren Rei-

Verkaufsgebicre -
optimal eingeteil

Hier eriffnen nun moderne metho-
dische Ansirze newe Lisungswege;
sie haben ihre Tauglbchket bereies
prakasch unter Beweis gestells. Ei-
nen beispielhaften Amsare bildet das
auch als Software verlighare System
Costa (= Contribution Optimizing
Sales Terricory Alignment). Bei die-
sem System wird dic Gebdetserntes-
lung mrt dem sich daraus ergeben-
den  Deckungsheirrag  verknidpft.
Resultat #u jeder denkbaren Ver-
kaufsgebietsainteilung kann der ent-
sprechende  Deckungsheitrag pro-
grostiziert werden,

Dhas System ermitieh Einreilun-
gen mit emem hoben Dechungsbei-
trag automatisch wnd machr so das
Ausmall offenkun-
dig, in dem sich die
jeweils hesrehende
Einteilung poteni-
ell verbessern [Gfir,
Ein  Svstemmutzer
kann nicht nur un-
terschiedliche Pla-
UnESYAranien
durchepielen.  FEr
kann :l.r::T'Ldi: Aus-
wirk noverin-
derter  Srandore
der Kundendiensg-
e (Mcincamden-
standorte) oder ei-
mer anderen Grisfle
des Aulendienstes
auf den D-u:h.mgs-
beitrag simubieren.

Bei der Ent-
wicklung des Mo-
dells wurde beson-
deres Augenmerk
auf  seine  leichte
Anwendbarket ge-
lgr:  Schliefhch
verfilgr niche pedes
Unternchmen iiber
cine umfangreiche
Datenbasis — oder
iiber  Mitarbeizer
it speriellen Kennrnissen in Stan-

teiten miglich wiire. Aus dicsen | stik. Deswegen hilt Costa zwei Al-

n kann eine :rinn'-rqllc Be-

Einteilung der Verkaufsgebiere
pen (siche Lodish 1975).

terniatven vor, um die Basiz des Ent-
schewlungsmodells, die Umsarere-
aktionsfunktionen, zu schitzen [sie-
b Skieraf Albers 1994},

In der cinem Vanante werden
diese Funktionen statistisch auf der
Grundlage von Yergangenheitsda-
ten izt und bilden dann den
Einflus einer Vielzahl von Faktoren
= beispiclsweise des Potentials, der
Wenbewerbsintensitie und der Zahl
an erfolgren Kundenbesuchen — auf
den Umsatz ab, Dhe Stirke des je-
wetligen Einflulbfakuors s schan-
hand konkreter Diaten errechmen.
Macarlich miissen aussagehriftige
Informationen Gber die Ausprigun-
gen der Einflufifakroren in den Ba-
sisriumen  vorliegen.  Aulerdem
muf ein gewisses Mall an statisti-
schem Know-how zor Schitzung
der Funknonen vorhanden sein,

Dz zweite Alvermative beruht
stirker auf subjcktiven Schitzun-
gen. Hier bendtigen die Verhaufsle-
ter neben den An tiber die in
Talgebieten erzielien Umsitze und
die damit verbundenen Besuche je-
des  AuBendienstmitarbesiters  nur
i subjektive Schitzung beziighich
der pegebenen Besuchszeiren-Ela-
stizitit. Diese Elastizitt gibe an, um
wieviel Prozent sich der Umsatz bei
t'idltr-tinpmmhgl:- n Erhohung der
Zall der Besuche Indert. .

Solche Informationen siehen
Verkaufsleitern oblicherweise zur
"-’trf‘l]gurng, Wie sch aus d:r Vi
Korafft {1995} durchgefithrien Befra-
gang ergab, weist die Besuchszeien-
Elastizitin einen muttleren Wert L]
2,38 auf, Dabe ist die Qualicit der
-.:ug,ll;undt gelegten  Schitrungen
nach bisherigen Erfahrongen meist
akzepuabel (ziche Albers 1989).

Beisezciten werden im System
Costa iiber Besuchszeitenanteile er-
fafir, Dliese peben an, wieviel Prozent
seiner Verkaufszeit ein Verkiufer
nach Abzug der Reisezet far Besu-
che anfwenden kann. Unterschied-
lich lam Reisezeiten  werden
beriickssc n'Fl. Drarlkber hinaus die-
nen diese [Informationen als Grund-
lage fiir eine Eintcilung der Ver-
kaufsgebicte, dic sich am Deckungs-
bettrag orientiert (siche Skiera 19%96).

Ein Praxistest
Am Beispiel sines Uniernehmens in

Schleswig-Holstein  kann  demon-
striert werden, wie sich eime am



Deckungsbeitrag orientaere Eintei-
lung der Verkaubsgebiete bewihre
Chowrohl sert vielen Jahren am Markt
erabliert, stitzt sich dieses Unter-
nehmen beim Vertrich seiner Pro-
dubee erst seit kurzem aweh auf einen
AuBendienst. fu diesem Sweck wa-
ren :i.gn:m: zehn AvBendienstrmatar-
beiter cingestellt worden, denen die
in Abbildung 1 dargestellien Gebiere
rupgewicsen wurden, Diese gegen-

bildung 1) ergaben sich die in Tabelle
1 vorgestellien E isse, Wie zu
sehen, erxielten die Verkaufsgebaete
7 und § die hiichsten Umsiese und
Deckungsheitrige nach Abzug der
Aufendicnstkosten, die Gehiere 2
und 4 die niedrigsten. Insgesamt
kannten alle AuBendienstmitarbei-
ter 7462 Besuche durchfihren, =o
daf im Mictel ein Besuchszeiten-
Aoreil von 51 Prozent exreschr woar-

Qagenwartige Eintoilung

wirng giltige Einteibung der Ver-
kaufsgebicte erfolgre auf Basis der 5
Poatleitregionen, wobei dic in der
Abbildung weslt unterlegten Zahlen

IEi.CI'IFElri d'IE H'I.I.I'I'II'MI'I.'I dEr F:'E'
Em«v und die Standorte der Auflen
dienstler darstellen.

Fast den pesamten Bereich
Schleswig-Holstan  deckt der In-
nendienst ab (daher Verkaufsgebie
11}, wihrend das Gebier 10 des in
Leipzig angesicdelen  Verkiofers
aus unternehmensinternen Grinden
miche verindert werden sollee.

Fiir diese gegenwirnge Einter-

lang der Verkaufsgebiese (siche Ab-

de. [Das bedeutet, dalt 51 Prozent der
gesamiten Verkaufszeir fiir Besuche
aufgewandt werden konnten, We-
gen des geringen Potentials im Ge-
baet 4 fanden dort zwar die relaty
meisten Besuche start, doch nrﬂ;h
das nur einen vergleichsweise genne-
gen Umsarz und Deckungsbeitrag.
Um dig momencane Situation
des Unternchmens am Marke feseew-
JI:EI.IEI'I? “'L'Il'df Il.'hﬂ.l.l'l.l'l El.'l'l.'li.ttﬂ.lt. wi:
intensiv der Markt bearbeiter wird
{siche Abbildung 2. Dazo wurden
die Regionen, in denen die Firma
itherdurchschnsttlich  stark  akuv
war, dunkel cingefirbe. Die Aufien-

dienstmitarbeiter entfalteten in die-
sen Gebieten eine besonders re
Besuchsuingkei, dic pro Konde
dber dem bundesweitem Dhirch-
schmiz hg_ Warum? Entweder re-
sultiers das aus der Wahl der Reisen-
denstandome oder aus dem Um-
starud, dafl die AuBendiensimiachei-
ter — im Vergleich eum Bundes-
durchschnitt = in diesen Gebweten
nicht susgelaster sind.

msty ersielite Cintealang

5o wird zum Beispiel im Ver-
k.:.u'l:::!;v:'l'.-iu 1 .:.I.Lfgnmd. des Belsen-
demstandorts Hamburg der Mardks
wesentlich intensiver bearbeiter als
die weiter entfermten Bereiche. Tns-

eeamt stellt sich freilich heraus, daf

Lintermehmen im norddsthichen
Bereich der Bundesrepublik wesent-
lich akriver ist als im Sddwesten.

Resultate ciner dechumgs-
beitragsorientierten Einteilung

e mir Hilfe des Entscheidungemio-
dells Costa durchgeflihrre Optimic-
rung {siehe erneur Abbildung 1) wer-



schicht die Werkaubsschwerpunkie
mach Stdwesten und baur so0 die
berhihte  Bearbeitungsintensiti
im Mordosten ab, Im Verkaufsge-
biet 1 werden die Postlestregionen
starker um den Reisendenstandom
Huﬂburﬁ‘lmgmrdnﬂ, wihrend dic
anderen Werkaufegebicre cine stiir-
kere Werschichung nach Sidwesten
erfahren,

e darnie pmpmtizim-: k-
kungsbeitragssteigerung nach Au-
Bendiensthosten (siche Tabelle 23
um 279 138 Mark erweist sich als
Eine pmzenmalﬂ "ir-trhum:nl.ns umi

wiirtigen  Klasseneinteilung  vorge-
pommen wurde. The Anzahl der
schr  dunklen und  sche  hellen
Flichen, das heifit der Gebiete, in
denen cine sehr stark aber- bezie-
by iv¢ unterdurchschnindiche
Marktbearbeitu startgefunden
hat, st offensichilich stark zurick-

Eegangen,
Diennoch schwanken die Poten-

tiale in den einzelnen Verkaufsge-
bieten selbst im Fall der optimierten
Lisung erheblich. Ein Blick auf die
Landkarte wereit, warum das der
Fall ist. 5o gibt es beispiclsweise im

hnzahl Besuche

wieweit einzelne Auflendienstmitar-
beiter durch das Umstrukburieren
der Gebiere benachieiligt werden -
durch vﬁﬁiﬁiﬂh der hzutig:n und
der nach aner verinderten Eintei-
lung der Gebiete zu crwarenden
Umsiitze. Dazy wurde mit jedem
Auflendiensimitarbester dessen per-
sonliche Sitwation diskutiert.
Miglich wird dabei, die Be-
m-:ht-EiEEl.m.E des einen oder ande-
ren durch das Einfiihren individuel-
ler Umsarzvorgaben zu vermeiden,
Diese Vorgaben oriensserten sich an
der Gestalt des Verkaufsgebiers, wo-

Basuchareienanieil

wenstler aus der Gruppe der

thgem:hrr:t auf cine ange-
T alugkeitsdaver fir die
vigtseinicilung von finf Jahren,
tet dies eme Deckungshei-
peigerung von deaclich mehr

Verkaufsgebier 4 mir Standiort Dires-
den  gleich mehrere  Sonderpro-
bleme. Es liegt zum einen an der
gathichen Grenze der Bundesre-
ik und kann auch miche nach
esten oder Morden awsgedehnt
werden — dort bestehe das Verkaufs-
gebiet 10 (Leipzig), in dem bereits
eine  hohe  Bearbeitungsimensitat
herrsch.

Einzig mbglich ist dic Ausdch-
rung nach Stden, staltaufgrond der
bendtigten Reisezeiten jedoch auf
Grenzen. Gleichzeitig ]i&: sich der,
W" am Potential, starke Sii-

n der

Bumdesrepublik der
Srandorte der AuBendienstmitarbei-

ter nur von den Yerkiufern 7 und 8
stnnvoll bearbeiten,

Dies weiteren konnte unser Un-
ternchmen mit Costa ermateeln, in-

bei grifere Gebiete hihere Vorga-
b bekamen als kleinere, Die HE
der variablen Vergimng richrer sich
anschliefiend danach, inwieweit sal-
che individuellen Vorgaben erfiille
werden,

Besultate einer

gleichartigen Gebietseinteilung
Bislang selitzte sich die Krink an
gheichartigen  Gebietseinteilungen
:ﬂﬁ:;—u lich aufdﬂl"huﬂbiliﬂn-
i ngen. Lim deren Gehale zu
iiberpriifen, wurde im Fall unseres
Unternchmens asch ermittels, was
wine solche  Einteilu brimgen
wibrde. Also wurde fiir alle Gebiere -
die Gebiese 10 und 11 aus den oben
angefishren  Grilnden  ausgenom-
men — &Ene E.inl'.eilung VOTEENOIT-



men, bei der das Potential in jedem
Gebiet nicht um mehr als § Prozent
vom  durchschnitlichen  Potential
abweicht. Auch bei dicser gleicharti-
gen Einteilung wiire der Deckungs-
beitrag hither abs der, den das Unter-
nehmen bei der derzeitigen Eintei-
lung erziel {siche Tabelle 3}
Dennoch: Durch dee mit Costa
ne, am Dﬁiumﬂﬂi-
wag onentierte Emteilung kit sich
e um 3,5 Prozent haherer Diek-
kungsbeitrag erreichen als durch
diese gleicharage Eimeilung, denn
ba dieser kompensicren die Dek-

Varkaute
Eelal

311593
& G5 R
I 145344
1970 980

2 241 384
2181 416
2232 555
230779

Dl:'rl:-ilndu.rh1' i ﬂ amsaly —
keine optimale E
Lim einmal mehr im Detail 2o erfor-
sl:l:r:n, wievael em U:n.l:h'.MhITiﬂl an
Deckungsbeitrag verschenkr, wenn
es seine Werkaubsgebicre nach dem
Glachartigheisprinzip  einteils,
wurde mitels des Systems Costa ein
systematischer Vergleich mit ei-
ner  deckungshertragsmaximizren-
den Eintellung vorgenommen.

Fu diesern Eweck wurde in ei-
ner Simulationsstudse eine Vielzahl
unterschiedlicher  Vertrichshedin-

erzicly werden als mit einer gles

tigen Emteilung. Stabstsche Aus
WETTUREEN & , dafi diese Ab
weichu um o héiher austallen
Dj:rﬁaﬂrdi:fah]dﬂ\’crhuﬁ
Elnne' 1t

je unterschiedlicher die Giite de
Standorte der Auliendicnstmitarber:
ter 151 und

O je gralfer die Leistu

:Erlaiitdn gwischen den ﬁm
k] -
Bei dicser Simulanonssoudie ba-
ben wir des weiteren auch wnter-
sucht, welche Einkommenschancer

kungsheitragsteigerungen in den
Gebseven 1, 2 und 4 niche die Dek-
kungsbetragseinbuflen in den Ge-
bieten 7 und 8. Diese Uberlegenheit
wiirde auch nicht hinfillig, sollten
die zugrunds gel Funksisnen
cinem gewissen Schi Ler uner-

M.

Dariber hinaus wird bei Be-
trachtung der Tabelle 3 dewlich, daft
die Unterschiede ewischen den ver-
schiedenen Gebieten in bezug auf
Dreckungsheitrag und Umsacz bis zu
29,1 Prozent bezichungsweise 17,3
Prozent ber kéinnen (Differenz
ewischen Gebier 1 un:lu;]. ﬂur
Gleicharigheitsansate  fiihrt a
wieder zu giner dechungsheitragsma-
zimalen Eintzalung der Verkaufsge-
hiete moch #u emner Fairen Behand-
lung der Aufflendrenstmitarbener,

gungen analysiert. So Helen wir bei-
ﬁ:iu die Grife des Aullen-

tenstes, die Gite der Standorne, die
Leistungen der Aufendienstmizar-
beiter, die Seirke des Markepotent-
als, die Zahl der Besuche sowae die
regionale Yerreilung des Potentialks
syatematisch variieren, um die Ein-
fliksse auf den Deckungsbeitrag fest-
zustellen. Inzpesamit wurden B
2400 unterschiedbiche Satuatiomnen
die Deckungsbetrige verglichen,
die sich bet der vinen oder anderen
Gehictsantelung  ergeben  (siche
Skiera 1957,

Wie sich aus diesen Simulatio-
nen ergab (siche Abbildung 3], kann
it einer deck iTragsorientier-
ten Eintgilung im Mistel ein um 9,1
Prozent héherer Deckungsbeitrag
nach Abzug der AuBendienstkosten

g SBCHEIAERAS
OETEY B IE 3

mit gleichargen Einteilungen ver-
b sined. Diabei diente der zu ¢r-
pielende Umsate als Eriterium fiir
die Einkommenschancen.

Fir dwe untersuchien Simatio-
nen ergaben sich dic in .ﬂl:ll:liHl.l:E,;
dargesteliten  prozenmalen [
renzen pwischen den Umsitzen m
urmsarestirksten und  umsase-
schwiichsten Gebeet, wobe mdiv-
duclle Leistungsunterschiede  her-
ausgerechnet wurden. Im Minel be-
wrige diese Differenz 52,43 Prozenr.
Ihes bedeumer, daf im umsaz-
schwichsten Gebiet erwa 8 Prozent
und im umsatzstarksven Gebier erwa
130 Prozent des duschschnirhichen
Umsatzes erveicht werden.

In Exrremfillen kinnen diee
Umnisarzunterschieds bis auf 176,74
Prozent ansteigen. Dabet sind diese



Differenzen auf sbweichende Eigen-
heten der jeweils zugetslten Ge-
beete Fuarii ufahren und michr auf

individuelle Leistungsunterschiede.
Bei ciner OCoentierung der variablen
Entlehnung an dem erzielten Um-

satx wiirde demzufolge der Aulfen-

arbeiters 91 200 Mark bei cinem
durchschnittlichen variablen Anteil
von 23,8 Prozent unteestelle - also
etwa 21 700 Mark -, so bedeuter
dies, daft im Mittel der umsarestirk-
ste Verkiufer an um cows 8680
Mark hioheres variables Gehalt er-

diemsaler im umsatzstirkscen Gelbaet
ettt durchschnittlich um die Hilfte
hoheres variables Gehale beziehen
als sein Kollege im umsarzschwiich-
wien Gebiet. In extremen Fillen kann
das Verhiknis beider Gehdlter fast
drei zu eins betragen,

Werden anfgrund der Angaben
bei Krafft (1995) als durchschniudli-
ches Gehalt eines Auflendicnstmit-

hile als der umsateschwichsie —
26 040 pegeniber 17 360 Mark.

[n Extremfillen kann dieser
Unterschied auf bis zu 20 360 Mark
ansteigen — 31 883 Mark iiher
11520 Mark. Wie die Angaben ben
Kraffe {1995) auch belegen, wenden
mir etwa 30 Prozent dir Unterneh-
men ein Entlohnungssystem an, das
unterschicdliche Provisionssitze be-

sichungsweise Umsatevorgaben fiar
die einzelnen Auﬂmclim:tsr:ﬁurhﬁ-
rer beriicksichrige.

Interessanterweise  kann  das
Problem der Ent htig-
keit durch die Bem des wana-
blen Teils der Entlohnung auf der
Basis won  Umsatzvorgaben  woll-
kommen von dem Problem der Ver-
ku&:gad:i:tuinmi]ung pelist wer-
den (siehe Albers 1988). Die Hihe
der L wird hei ciner
Fnh:hﬂ'l Vorgehensweise individuell

= fiir jeden Verkdufer in

mwtmdﬂmﬂmumil-
ten G-:El.-.:. Entsprechend den Aus-
EANESVOrAUSSEtzungen ist ein um-
sarzstarkes G-:hictsj:nn Ml etmer
Isislseren Umsatzva verbunden
als ein umsarzschwicheres Gebier.

[he tasichliche Entlohnung
kann anschleflend auf Basis der pro-
zentualen Erfiilllung der Vorgabe
vorgenommen werden. Gebietsin-
derungen fiihren in diesem Fall auch
ru wesentlich geringeren Wider-
standen vom seiten der Auflendienst-
mitarbeiter, da mis einer Gebistaver-
kleinerung zugleich eine Senkung
der Umsatzvorgabe verbunden ist -
und vice versa,

Aushlick
Dhas heute Tl.l'.:!h :lchr vierbreitete Ver-
fahren, Verkau Tﬁl miiglichst
leichartig zuzuschneiden, weist er-
EEL‘IHEI&E Schwichen auf, Die ange-
strebten Ziele, den Aufendienstmat-
arbertern gleiche Einkommenschan-
cen zu verschaffen und alle fair zu
behandeln, werden werfehl, und
Deckungsbertrag wird verschenkt.
Hier kinnen Unternchmen einiges
besser machen, indem sie eine kon-
sequent dechungsheitragsorienticre
Verkaufsgebietseinteilung,  vormeh-
men. Mit Insmumenten wie dem
Entschesdungsmodell Costa wird
ihnen das ermdégliche.

Mit Hilfe IgEr  Systerne
kinnen Verkaufslerter dariber hin-
aus beurteiben, wl:;hci f:mn'ruﬂ dlas
Verbesserungspotential hat, mit dem
sich der Stamus quo aul Basis des 7y
erzielenden Dreckungsbeitrags verin-
dern Hifa. Entscheidungs Ile wie
Costa ermoglichen eine Bewertung
der Dreckungsheitragsauswirkungen,



wie sic sich aus einer Verinderung
der Reisendenstandorte und  der
Grofe des Aullendienstes ergeben.
Unterschiede in den einzelnen
Verkaufsgebieten lassen sich zum Be-
messen der variablen Entlohnung der
Aubendienstmitarbeiter beriicksich-
tigen, indem Umsatzvorgaben indivi-
duell festgelegt werden. Im Ergebnis
fiahrt das bei grofien Gebieten zu ho-
hen und bei kleineren Gebieten zu
hend niedrigeren Vorgaben.
Die Hihe der variablen Entlohnung
richtet sich dann nach dem Grad, in
dem dic Vorgabe erfiille wird. =




