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Strategische Vertriebsarbeit — wie Pramiensysteme die Steuerung unterstitzen

Dr. Johann Fischl, Mai 2024

Provisionssysteme sind die am starksten verbreitete Spielart einer variablen Entlohnung im
Vertrieb. Sie sind Ausdruck einer rein ergebnisorientierten Vertriebssteuerung. Wenn es aber
nicht nur auf die Ergebnisse ankommt, sondern auch darauf, wie diese zustande kommen,
greifen Provisionssysteme zu kurz. Hier kbnnen Pramiensysteme Abhilfe schaffen. Sie erlau-
ben die Kombination von output- und input-orientierter Vertriebssteuerung.

Wenn der opportunistische Vertrieb an seine Grenzen sto3t

Im opportunistischen Vertrieb gibt es grol3e Freiheitsgrade fur die Mitarbeitenden. Was zahlt,
ist, jede Chance zu jagen und erfolgreich zu konvertieren. Es dominiert eine rein ergebnisori-
entierte Vertriebssteuerung, kombiniert mit einem hohen variablen Anteil in der Entlohnung
der Mitarbeitenden. Als Instrument dienen Provisionssysteme, die an die Output-Grdlien
Menge, Umsatz oder Deckungsbeitrag als KPIs gekniipft sind.

Spatestens dann, wenn das Unternehmen die Position eines etablierten Players im definier-
ten Markt erreicht hat, stof3t diese Spielart des Vertriebs an seine Grenzen. Um weiter gene-
risch wachsen zu kénnen, ist plétzlich mehr Fokus gefragt. Es geht um den Aufbau und die
Entwicklung stabiler profitabler Kundenbeziehungen und das Management des Kundenle-
benszyklus. Die Gewinnung der ,richtigen“ Kunden und deren Entwicklung werden zu Kern-
aufgabe der Mitarbeitenden im Vertrieb. Das ist strategischer Vertrieb. Neben den Ergebnis-
sen wird plétzlich auch wichtig, wie diese zustande kommen.

Pramiensysteme unterstitzen die strategische Vertriebssteuerung

Pramien sind in der Regel fixe Betrage, die fur die Erreichung vorab festgelegter Ziele einge-
setzt werden (Zielpr&mien). Die HOhe der effektiven Pramie richtet sich haufig nach dem Aus-
malfd der Zielerreichung. Im Einsatz als variabler Vergltungsbestandteil im Vertrieb bieten
Pramiensysteme vielfaltige Gestaltungsmaoglichkeiten. Sie kénnen unterjahrig als Anreiz zur
Umsetzung vertrieblicher Schwerpunktaufgaben oder langfristig in Form einer Jahresverein-
barung eingesetzt werden. Die wichtigsten Gestaltungsparameter sind:

e Die Hohe der Zielpramie bei 100% Zielerreichung
e Die SMART-Ziele und deren Gewichtung beziiglich der Zielpramie
e Der Zielerreichungskorridor und die damit verkntpfte Verlaufskurve der Pramie

Im Gegensatz zu Provisionssystemen sind Pramiensystemen mehrdimensional bezuglich der
Zielinhalte. Neben Ergebniszielen kbnnen auch Prozessziele und Verhaltensziele abgebildet
werden, die einen starken Einfluss auf die Ergebnisse haben und die Vertriebsstrategie ab-
bilden. Damit werden die Mitarbeitenden motiviert, die strategisch gewiinschten Ursachen zu
setzen, um die angestrebten Ergebnisse zu realisieren. Das bedeutet die Kombination von
output- und input-orientierter Vertriebssteuerung.
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Die folgende Abbildung 1 gibt einen Uberblick tiber den Wirkungszusammenhang der unter-
schiedlichen Zielkategorien:

Ergebnisziele

Menge / Umsatz / Deckungsbeitrag laut Vertriebsplan

Ausbau der Distribution durch Neukundengewinnung
Ausbau der Potenzialausschopfung in definierten

Prozessziele Kundensegmenten
Wachstum in definierten Produktsegmenten

Einfihrung Neuprodukte

Steigerung der Schlagzahl (Besuchsanzahl) in der

Kundenbetreuung
WEIGENCHEVAEIERASN - Umsetzung von definierten Service-Standards
Entwicklungsziele (Besuchsfrequenzen) je Kundensegment
» Nutzung von CRM zur Steigerung der Qualitat in der
Vertriebsarbeit

Abb. 1: Zielkategorien in Pramiensystemen (Quelle: CONSENZUM)

Bei der Definition der Ziele ist auf eine vollstandige Definition nach den SMART-Kriterien
(spezifisch, messbar, attraktiv, relevant und terminiert) zu achten. Die Anzahl der Ziele in ei-
nem Pramiensystem sollte auf 5 begrenzt sein, um eine zu hohe Komplexitat zu vermeiden.

Der Vorteil und Nutzen von Pramiensystemen als variabler Vergltungsbestandteil liegt in
der mehrdimensionalen Steuerungsmoglichkeit der Implementierung einer definierten Ver-
triebsstrategie. Pramiensysteme unterstiitzen die Durchsteuerung von Zielen aus der Ver-
kaufsplanung und erméglichen auch die Abbildung von qualitativen Zielen.

Andererseits erfordert ein Pramiensystem einen begleitenden Performance-Management-
Prozess. Erst die FUhrungsinstrumente Zielvereinbarung, Mitarbeitergesprach und Leis-
tungsbeurteilung lassen Pramiensysteme ihre volle Wirkung entfalten. Als Ergebnis wartet ein
motiviertes Vertriebsteam, das sich mit den vertrieblichen Zielen identifiziert und die Umset-
zung der Vertriebsstrategie im eigenen Verantwortungsbereich vorantreibt.

Die CONSENZUM Managementberatung hat eine bewiesene Kernkompetenz in der Entwick-
lung der Schlagkraft von Vertriebsorganisationen. Die Implementierung moderner Entloh-
nungssysteme bietet eine starke Hebelwirkung in der Vertriebssteuerung. Dabei kann es um
die Neueinfuhrung variabler Vergutungsbestandteile oder auch um den Ersatz oder die Er-
génzung eines bestehenden Provisionssystems gehen.
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