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DVS-Vertriebsmonitor 2013/2014
Editorial

Was motiviert Menschen, die im Vertrieb arbeiten, wirklich?

Warum entscheiden sich Menschen dafiir, im Vertrieb zu arbeiten? Was motiviert sie, die Herausforderungen téglich
aufs Neue zu bewdltigen? Welche Anreize sind nach eigener Einschdtzung wirksame Motivationshebel und: Welche
Anreize erhalten sie tatsdchlich von ihrem Unternehmen? Wo liegen die Herausforderungen in puncto Nachwuchs-
gewinnung und welche Auswirkungen hat das angeblich schlechte Image des Berufsstandes?

Diese Fragen treiben uns von der DVS-Deutsche Verkaufsleiter-Schule um, denn die Antworten zahlen auf die Per-
formance von Vertrieblern und damit auf die Performance des gesamten Unternehmens ein. Die DVS unterstiitzt seit
{iber 35 Jahren Fach- und Fiihrungskréfte darin, die fachlichen und iiberfachlichen Kompetenzen weiterzuentwickeln.
In diesen drei Jahrzehnten haben Themen im Vertrieb an Bedeutung gewonnen, andere an Bedeutung verloren. Was
sich nicht dndert, ist unser Anliegen: Menschen und Unternehmen darin zu unterstiitzten, sich erfolgreich weiter-
zuentwickeln und die gesteckten Ziele zu erreichen. Unsere Umfrage ist dabei ein weiterer Schritt auf diesem Weg,
denn sie liefert Entscheidern im Vertrieb wichtige Informationen zum Umgang mit Leistungsanreizen. Und sie zeigt,
an welchen Stellen Handlungsbedarf besteht.

Ich wiinsche Ihnen eine interessante Lektiire!

Rairfer M. Grethel
Produktmanager Vertrieb-DVS
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Management Summary

Drei Viertel aller Vertriebsmitarbeiter wiirden sich wieder fiir ihren Beruf entscheiden. Motivation ist also vorhanden,
aber: Mit den {iblichen Bonus- und Prdmienzahlungen steigern Unternehmen diese Motivation nicht.

Pramien motivieren nicht

Nicht einmal jeder Dritte Befragte ldsst sich durch erfolgsabhdngige Prdmien und Bonuszahlungen motivieren
(31 %). Umdenken tut Not, denn: Bei 63 Prozent der Befragten setzen die Unternehmen genau auf dieses Mittel, um
die Leistung der Vertriebsmitarbeiter zu erhéhen.

Weiterentwicklung und Karrierechance sind wirksame Hebel

Geld ist nicht alles —auch im Vertrieb. Personliche Weiterentwicklung und Karrierechancen sind wirksame Incentives.
Bei den Mitarbeitern folgen nach der Aussicht auf Fiihrungsverantwortung bereits an dritter Stelle der Wunsch nach
Weiterbildungsangeboten (knapp 48 %).

Das fordert die Generation Y

Die vielbeschworene Generation Y wird Vertriebsorganisationen vor neue Aufgaben stellen. Nach Einschdtzung der
Befragten dominieren beim Nachwuchs eher weiche Faktoren wie eine bessere Work-Life-Balance (knapp 67 %) und
die Vereinbarkeit von Familie und Beruf (gut 64 %). Und die Jungen, so glauben die Befragten, wollen nicht mehr
einfach Vorgaben ausfiihren, sondern sich auch unternehmerisch beteiligen. Ebenfalls wichtig: Sie wollen iiberzeu-
gende, nachhaltige Produkte verkaufen, und das bei flexibleren Arbeitszeiten. Erst dann, schétzen die Befragten, folgt
der Wunsch nach einem hoheren Fixgehalt. Erfolgsabhdngige Pramien sind nach Einschdtzung der Befragten nichts,
womit Unternehmen junge Vertriebsmitarbeiter locken kénnen.

Studiensteckbrief

Vom 26. September bis 7. Oktober 2013 lud die DVSDeutsche Verkaufsleiter-Schule ihre Kunden sowie Besucher
der Webseiten www.acquisa.de und www.personalmagazin.de in einer Online-Umfrage ein, zum Thema , Motivation
im Vertrieb“ Stellung zu beziehen. Die Auswertung des ,, DVS-Vertriebsmonitors 2013/2014* basiert auf insgesamt
253 ausgewerteten Antworten von Vertriebsmitarbeitern jeden Alters und jeder Hierarchiestufe.
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Motivationsanreize: Das bieten Unternehmen

Noch immer locken Arbeitgeber im Vertrieb hauptsdchlich mit variablen Leistungsanreizen. Das zeigen die Ergebnisse
deutlich. Nur gut 15 Prozent der Befragten erhalten keinerlei Leistungsanreize. Beim Rest (63,3 %) dominieren er-
folgsabhédngige Pramien. Bereits auf Platz zwei der Leistungsanreize: Angebote zur persénlichen Weiterentwicklung
(42,5 %). Anndhernd gleichauf dahinter: Die Aussicht auf Fiihrungsverantwortung (37 %) sowie die Anerkennung
der personlichen Leistung durch Vorgesetzte (34,7 %). Insgesamt dominieren derzeit in der Realitédt die materiellen
Leistungsanreize und die Aussicht auf Karriere deutlich.

Welche der folgenden Instrumente und MaBnahmen nutzt Ihr
Arbeitgeber fiir Ihren personlichen Leistungsanreiz?

Erfolgsabhangige Prémien i 63,27 %

Bildungsangebote zur person- i 42 45 0/
lichen Weiterentwicklung i

Aussicht auf Fihrungs-
verantwortung bzw. andere i 36,73 %
Karriereoptionen

Mindliche oder schriftliche
Anerkennung und Wirdigung ¢ 34,69 %
der personlichen Leistung
durch Vorgesetzte

Flexiblere Arbeitszeitangebote i 23,67 %

Aussicht auf hoheres Gehalt i 21,22%

Andere materielle Zuwen-
- " 20,41%
dungen, Incentives u. a.

Ich erhalte keine personlichen 0
Leistungsanreize 15,10%

Sabbitcal i 2,04 %

Befragte gesamt: 245 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q2 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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Das wiinschen sich Fach- und Fihrungskrafte im Vertrieb

Fragt man Vertriebler, wie die Unternehmen sie zu mehr Engagement motivieren kénnten, unterscheidet sich Wunsch
und Wirklichkeit pragnant an einer Stelle: Statt erfolgsabhdngiger Pramien wiinschen sich viele der Befragten ein
hoheres Gehalt. Von erfolgsabhdngigen Pramien lassen sich — nach eigener Aussage — nur 30 Prozent motivieren
(63,3 Prozent erhalten sie aber!). Die Aussicht auf ein hoheres Gehalt hingegen wiirde 50,4 Prozent motivieren.
Nach der Aussicht auf Fiihrungsverantwortung folgen bei den Wiinschen bereits an dritter Stelle die Weiterbildungs-
angebote (knapp 50 %).

,,Ein deutliches Zeichen an die Unternehmen, ihre Taktik zu iberdenken. DVs-Referent Dr. Reinhard Spren-
ger geht sogar so weit zu fordern, dass erfolgsabhangige Pramien grundsatzlich abgeschafft werden soll-
ten. In jedem Fall sind Fiihrungskréfte gut beraten, die moglichen Hebel - wie den Wunsch nach fachlicher
und tberfachlicher Weiterentwicklung - strategisch wirksamer abzumischen um eine Win-Win-Situation
herzustellen. Auch die weichen Faktoren miissen mehr Beachtung bekommen.”

Rainer M. Grethel

Was wiirde Sie selbst zu mehr Engagement motivieren?

Aussicht auf hoheres Gehalt { 50,41 %

Aussicht auf Fihrungs-
verantwortung bzw. andere i 49,59 %
Karriereoptionen

Bildungsangebote zur person- 0
lichen Weiterentwicklung 47,54%

Mindliche oder schriftliche

Anerkennung und Wiirdigung 0
der personlichen Leistung 38,93%
durch Vorgesetzte

Eine Firma kann nur bedingt
motivieren. Motivation muss : 36,89 %
stark aus einem selbst kommen.

Flexiblere Arbeitszeitangebote i 30,74 %

Erfolgsabhangige Pramien : 29,92 %

Andere materielle Zuwen-
0,
dungen, Incentives u. &. 27,87 %

Sabbitcal i 11,89 %

Befragte gesamt: 244 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q3 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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Was muss man dem Nachwuchs bieten?

Bei der Frage, was man der kiinftigen Vertriebsgeneration bieten miisse, um guten Nachwuchs zu gewinnen, domi-
nieren nach Einschdtzung der Befragten die nicht-materiellen Faktoren noch deutlicher: Ganz vorne sehen die Befrag-
ten eine bessere Work-Life-Balance (67 %) und die Vereinbarkeit von Familie und Beruf (64 %). Auch ein stérkeres
Einbeziehen in Firmenentscheidungen, iberzeugende, nachhaltige Produkte und flexiblere Arbeitszeiten locken stér-
ker als ein hohes Fixgehalt (mit weniger variablen Vergiitungen), so glauben die Befragten.

,Natirlich ist dieser Wandel im Anspruch an einen Arbeitsplatz nicht neu. Doch, dass diese Wiinsche auch
im Vertrieb nun so deutlich in den Vordergrund treten, ist ein Trend, der stark im Kommen ist. Es miissen
neue Wege fiir die Generation Y beschritten werden, um guten Nachwuchs zu locken. Das ist ein klares
Ergebnis aus Sicht von Fachleuten aus dem Vertrieb.”

Rainer M. Grethel

Guten Nachwuchs fiir Vertriebs- und Verkaufsjobs zu finden, wird immer
schwieriger. Was sollte man der kiinftigen Vertriebsgeneration bieten,
um die Arbeit im Vertrieb interessant zu gestalten?

Eine bessere Work-Life-Balance i 66,94 %

Unterstutzung fur Vereinbarkeit 64.08 %
von Familie und Beruf 4

Starkere Einbeziehung in 51.02%
Firmenentscheidungen y

Uberzeugende, nachhaltige 47.76 %
Produkte 1

Mehr Weiterbildungsangebote i 44,49 %

Flexiblere Arbeitszeiten i 40,00 %

Hoheres Fixgehalt, weniger
variable Vergiitungen

35,51%

Besssers Aufstiegs- 0
maglichkeiten 33,06%

Weniger Verkaufsdruck, b
niedrigere Zielvorgaben 21,22 %

Mehr variable Belohnungen, 12.24%
niedrigeres Fixgehalt {

Befragte gesamt: 245 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%
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Schlechtes Image in der Gesellschatft...

Die meisten Vertriebler stimmen der These zu, dass ihr Beruf kein sonderlich gutes Image in der Gesellschaft besitzt.
Nur ein gutes Fiinftel (21 %) der Befragten widerspricht dieser These. Fiir 47 Prozent sind es die schwarzen Schafe
in der eigenen Branche, die mit unlauteren Methoden den Berufszweig diskreditieren. Knapp 35 Prozent bemé@ngeln
zu hohe Zielvorgaben und damit auch zu aggressive Verkaufsmethoden, die den Kunden missfallen. Dabei wird der
Verkaufsdruck zwischen den Geschlechtern unterschiedlich stark wahrgenommen. Deutlich mehr Frauen beméngeln
die hohen Zielvorgaben der Arbeitgeber: 46 Prozent geben diesem Umstand die Schuld am schlechten Image der
Branche, aber nur 30 Prozent der Méanner.

Eine andere Erklarung zum Imageproblem lieferte ein Teilnehmer der Umfrage: ,Ich denke, dass Vertriebler
haufig eine gewisse Hartnackigkeit und unbedingter Erfolgswille begleitet, die bei vielen Menschen zu Unbe-
hagen fihren.”

Der Vertrieb kampft in weiten Teilen der Gesellschaft immer noch mit
einem nicht besonders guten Image. Woran liegt das lhrer Meinung nach?

Stimmt, schwarze Schafe mit
unlauteren Methoden diskredi- i 47,35 %
tieren die ganze Branche.

Stimmt, Vertriebler haben zu

hohe Zielvorgaben und verkau- 0
fen zu aggressiv. Das missfallt 34,96 %
vielen Kunden.

Diese Behauptung stimmt nicht. ;| 20,80 %

Stimmt, das liegt an den herr- 0
schenden Vorurteilen. 20,80%

Das ist kein Problem des Ver-
triebs. In einer Gesellschaft, in
der Konsum haufig als Ursache :

fur verschiedenste Probleme
gebrandmarkt wird, kann Ver-

trieb und Verkauf kein positives 0
Image haben. 21

Befragte gesamt: 226 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q8 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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...aber hohe Zufriedenheit mit dem Beruf

Auf die Frage, was sie bewogen habe, eine Stelle im Vertrieb anzunehmen, antwortet eine deutliche Mehrheit
(78,1 %) der Teilnehmer am DVSVertriebsmonitor: Wegen des Kontaktes zu Menschen. Noch deutlicher ist dies bei
Frauen, die im Vertrieb arbeiten. Hier sagen 82 Prozent, dass sie wegen der zwischenmenschlichen Beziehungen
gerne in den Vertrieb wollten. Fiir Selbstdndige spielte auBerdem ein weiterer Faktor eine entscheidende Rolle: 69
Prozent der selbstdndigen Verkdufer haben sich wegen der flexiblen Arbeitszeiten fiir eine Stelle im Verkauf entschie-
den. Insgesamt gaben das nur 52 Prozent als Grund an.

Was hat Sie dazu bewogen, eine Stelle im Vertrieb anzunehmen?

Kontakt zu Menschen i 78,10 %

Freie Zeiteinteilung/ 51.65 %
flexible Arbeitszeiten d

ein gutes Grundgehalt i 47,93 %

Aussicht auf hohe, 0
erfolgsabhangige Pramien 30,58 %

Reisetétigkeit i 29,75 %

Schnelle Entwicklungs-

maoglichkeiten 26,03 %
Firmenwagen und andere i
Sondervergitungen 25,21%
Befragte gesamt: 242 0 10 20 30 40 50 60 20 o 90 100%

Q1 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?

,Im Vertrieb arbeiten viele Menschen, die fiir ihren Beruf brennen und kaum Abwanderungsgedanken
hegen. Das ist ein unheimlich groBes Potenzial fiir Arbeitgeber, das sie nutzen sollten.”

Rainer M. Grethel

Hier einige Statements der Teilnehmer des DVS-Vertriebsmonitors, die die Ergebnisse eindrucksvoll unter-
streichen:

,Es vermittelt eine unglaubliche Befriedigung, andere Menschen zu begeistern und mitreien zu kénnen/zu
durfen.”

,Ich liebe meine(n) Beruf(ung) und den Umgang mit Menschen.”

,Die Kombination aus Freiheit, Einkommensmaoglichkeiten und Umgang mit Menschen ist einfach immer
wieder reizvoll.”
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Obwohl der Druck im Vertrieb als hoch empfunden wird und es mit dem Image der eigenen Profession nicht unbe-
dingt zum Besten steht, wiirden sich bei einer erneuten Berufswahl drei von vier Vertrieblern wieder fiir eine Position
im Vertrieb entscheiden. Nur knapp neun Prozent wiirden dem Vertrieb den Riicken kehren. Dieses positive Ergebnis
zieht sich dabei quer durch alle Alters- und Hierarchiestufen: Die ab 40-Jahrigen wiirden den Beruf zu {iber 77 Prozent
wieder wéhlen, Méanner wiirden es wieder tun (76 %), Frauen auch (71 %). Selbsténdige (69 %) sowie Angestellte
(72 %).

Wenn Sie heute nochmal einen Beruf wahlen miissten, wiirden Sie sich
wieder fiir eine Position im Vertrieb entscheiden?

jai 74,67%

weiB nicht ¢ 16,59 %

Befragte gesamt: 229 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q14 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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Wertschdtzung als neues Statussymbol

Jeder, der Einstellungsgesprache mit Vertriebsmitarbeitern fiihrt, weill um die hohe Bedeutung materieller Statussym-
bole — insbesondere beim Feilschen um die Ausstattung des Firmenwagens. Ist das ein Klischee oder noch Realitdt?

Geht es nach den Befragten des DVSVertriebsmonitors, dann gibt es ein neues Statussymbol im Vertrieb: die Wert-
schdtzung durch den Kunden (knapp 76%), dicht gefolgt von einer hohen Weiterempfehlungsrate (71,4 %). Diese ist
besonders Frauen wichtig (80 %). Denn, ein , gutes Ansehen beim Kunden“ ist fiir Verkdufer nicht nur finanziell, son-
dern auch emotional wichtig. Die deutliche Mehrheit wertet dies auch als das wichtigste Statussymbol im Vertrieb —
nicht den Firmenwagen oder die pure Zahl der Verkaufsabschliisse. Deshalb will auch mehr als die Hélfte der Befragten
die personlichen Kompetenzen vor allen Dingen in Bereichen wie Techniken der Verhandlungsfiihrung (54 %, Manner
sogar zu 56%) sowie Personlichkeit und Auftreten (54 %) verbessern.

Was ist IThrer Meinung nach heutzutage das wichtigste Statussymbol
des erfolgreichen Verkaufers?

Ein gutes Ansehen beim | 75 92 0y
Kunden !

Eine hohe Weiterbildungsrate i 71,43 %
Positives Unternehmensimage i 64,90 %

Nachhaltige Produkte i 40,41 %

Die Zahl der Verkaufs- i 28 160/
abschliisse 1

Nach wie vor ein hochklassiger 0
o 22,04%

Das neueste Smartphone i 6,53 %

Teure Kleidung und 0
Accessoires 5'31 o

Der modernste Tablet- 4.49 %
Computer !

Befragte gesamt: 245 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q5 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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,Personlichkeit, Offenheit, Ehrlichkeit” - diese Eigenschaften sind das wahre Statussymbol im Vertrieb - meint
ein Teilnehmer des Vertriebsmonitors.

,Es ist eine alte Weisheit, die durch die Recherche- und Kommunikationsméglichkeiten von Web 2.0 an
Aktualitat gewonnen hat: Es gibt keine zweite Chance fiir den ersten Eindruck. Erfolg im Vertrieb stellt sich
dann ein, wenn Produkte, Services und die sicht- und spirbare Haltung gegeniiber den Kunden stimmig
sind und der Vertriebler als authentischer, iiberzeugter Markenbotschafter auftreten kann.”

Rainer M. Grethel

Welche Kompetenzen méchten Sie weiterentwickeln?

Personlichkeit und /oder .

Auftreten

Techniken und Verhandlungs-
fuhrung

Selbst- und Zeitmanagement

Methoden der Personalfiihrung

Neue Verkaufsmethoden

Fachkenntnisse, die meine
Angebote betreffen

Social Media Know-how

Sonstiges

Befragte gesamt: 227

54,10%

53,74%

39,21%

37,89%

36,56 %

34,80%

27,75%

40 50 60 70 80 90 100%

Q10 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?
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In der Weiterbildung qilt: Realitat vor Virtualitat

Trotz der Digitalisierung unseres Lebens: Face-to-Face bleibt wichtig. So gaben die Befragten nicht nur an, dass sie
gerne im Vertrieb arbeiten, weil sie gerne mit Menschen arbeiten. Auch was die Weiterbildung betrifft, bevorzugen
die meisten Befragten — trotz neuer Angebote wie E-Learning oder Blended Learning — weiterhin Schulungsformate,

die einen direkten persénlichen Austausch bieten (82%).

Welche Art von Weiterbildung bevorzugen Sie personlich?

Prasenzseminar oder Training

Unternehmensinterne
Schulungen

Lektire von Fachzeitschriften
und Buchern

Tagungen

Blended Learning (Kombination
aus Prasenz- und Online-Lernen

E-Learning

Lektire von Fachblogs

Fernlehrgange

Befragte gesamt: 226

81,86 %

39,38%

38,94 %

38,05%

20,809%

18,14%

8,41%

30 40 50 60 70 80 90 100%

Q11 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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Digitalisierung ist die Herausforderung fir die Zukunft

Neue Vertriebswege und Kooperationen entwickeln (60,6 %), eine steigende Preis- und Leistungstransparenz durch
das Internet (51,1 %) sowie Nachhaltigkeit und bewusster Konsum (37,1 %) werden als die wichtigsten Herausfor-
derungen fiir den Vertrieb genannt. Klares, aber eher wenig {iberraschendes Ergebnis: Internet, Digitalisierung und
Web 2.0 stellen auch den Vertrieb in Zukunft vor Herausforderung. Auch das eine konkrete Aufforderung an Arbeit-
geber sowie Flihrungskréfte im Vertrieb, Losungen zu entwickeln und dabei das Know-how und Engagement der
Mitarbeiter konstruktiv einzubinden.

,uUnsere Gesellschaft, das Konsumverhalten und der Grad an Informiertheit verandern sich rasant. Neue
Geschaftsmodelle miissen entwickelt und umgesetzt werden - ein schwieriger, ein anstrengender Prozess
mit vielen Unwdgbarkeiten. Wer glaubt, das aussitzen zu kénnen, ist schlecht beraten. Es gilt, neue, alter-
native Wege zu entwickeln - zum Beispiel durch den Aufbau von Absatz-Netzwerken - und das gelingt mit
Mitarbeitern, die hochmotiviert sind.”

Rainer M. Grethel

Was sind aus lhrer Sicht die groBten gesellschaftlichen Heraus-
forderungen fiir den Vertrieb in Deutschland?

Neue Vertriebswe
: geund i g0 630
Kooperationen entwickeln

Steigende Preise und Leistungs- 51.13%
transparenz durch das Internet g

Nachhaltigkeit und bewusster 37.10%
Konsum 4

Sinkende Nachfrage der Konsu-
menten durch eine abschwa- i 24,89 %
chende Wirtschaft

Die Okonomie des Teilens 0
(Share Economy) 14,03 %

Verschiebung der Nachfrage
von materiellen zu immate- : 11,76 %
riellen Gutern

Befragte gesamt: 221 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q9 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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Anhang: Alle Ergebnisse der Online-Umfrage im Uberblick

Was hat Sie dazu bewogen, eine Stelle im Vertrieb anzunehmen?

Kontakt zu Menschen

Freie Zeiteinteilung/
flexible Arbeitszeiten

ein gutes Grundgehalt

Aussicht auf hohe,
erfolgsabhdngige Pramien

Reisetatigkeit

Schnelle Entwicklungs-
maglichkeiten

Firmenwagen und andere

Sondervergitungen

Befragte gesamt: 242

0

78,10%

51,65%

47,93 %

30,58%

29,75 %

26,03 %

25,21%

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q1 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?
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Welche der folgenden Instrumente und MaBnahmen nutzt Ihr
Arbeitgeber fiir Ihren personlichen Leistungsanreiz?

Erfolgsabhdngige Pramien

Bildungsangebote zur person-
lichen Weiterentwicklung

Aussicht auf Fihrungs-
verantwortung bzw. andere
Karriereoptionen

Mindliche oder schriftliche
Anerkennung und Wiirdigung
der personlichen Leistung
durch Vorgesetzte

Flexiblere Arbeitszeitangebote

Aussicht auf hoheres Gehalt

Andere materielle Zuwen-
dungen, Incentives u. &.

Ich erhalte keine personlichen
Leistungsanreize

Sabbitcal

Befragte gesamt: 245

63,27 %

42,45 %

36,73 %

34,69 %

23,67%

21,22%

20,41 %

15,10%

2,04%

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q2 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook | |

Was wiirde Sie selbst zu mehr Engagement motivieren?

Aussicht auf hoheres Gehalt

Aussicht auf Fihrungs-
verantwortung bzw. andere
Karriereoptionen

Bildungsangebote zur person-
lichen Weiterentwicklung

Mindliche oder schriftliche
Anerkennung und Wiirdigung
der personlichen Leistung
durch Vorgesetzte

Eine Firma kann nur bedingt
motivieren. Motivation muss
stark aus einem selbst kommen.

Flexiblere Arbeitszeitangebote

Erfolgsabhangige Pramien

Andere materielle Zuwen-
dungen, Incentives u. &.

Sabbitcal

Befragte gesamt: 244

50,41 %

49,59 %

47,54%

38,93 %

36,89 %

30,74 %

29,92%

27,87 %

11,89%

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q3 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook |

Guten Nachwuchs fiir Vertriebs- und Verkaufsjobs zu finden, wird immer
schwieriger. Was sollte man der kiinftigen Vertriebsgeneration bieten,
um die Arbeit im Vertrieb interessant zu gestalten?

Eine bessere Work-Life-Balance

Unterstttzung fir Vereinbarkeit
von Familie und Beruf

Starkere Einbeziehung in
Firmenentscheidungen

Uberzeugende, nachhaltige
Produkte

Mehr Weiterbildungsangebote

Flexiblere Arbeitszeiten

Hoheres Fixgehalt, weniger
variable Vergitungen

Besssers Aufstiegs-
maglichkeiten

Weniger Verkaufsdruck,
niedrigere Zielvorgaben

Mehr variable Belohnungen,
niedrigeres Fixgehalt

Befragte gesamt: 245

66,94 %

64,08 %

51,02%

47,76 %

44,49 %

40,00 %

35,51%

33,06%

21,22%

12,24%

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q4 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook | |

Was ist IThrer Meinung nach heutzutage das wichtigste Statussymbol
des erfolgreichen Verkaufers?

Ein gutes Ansehen beim
Kunden

Eine hohe Weiterbildungsrate

Positives Unternehmensimage

Nachhaltige Produkte

Die Zahl der Verkaufs-
abschlisse

Nach wie vor ein hochklassiger
PKW

Das neueste Smartphone

Teure Kleidung und
Accessoires

Der modernste Tablet-
Computer

Befragte gesamt: 245

75,92%

71,43%

64,90 %

40,41 %

28,16%

22,04%

6,53 %

5,31%

4,49 %

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q5 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

][ twitter |

xing

Teilen: | google+ || facebook |

Welche technischen Gerate setzen Sie in Ihrem Vertriebsalltag

bereits ein?

Smartphone

Laptop

PC

Tablet

Webcam

Befragte gesamt: 243

81,89%

78,60 %

47,33 %

34,16 %

10,70 %

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q6 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: | google+ | [ facebook |

Wer oder was kdnnte lhre berufliche Weiterentwicklung erleichtern?

Klare Kompetenzen und

Verantwortklichkeiten

Personlichkeitsentwicklung

Entscheidungsfreiraume

Unterstitzender Vorgesetzter

Berufliche Zeit fur Kunden-
entwicklung

Mehr Fachkenntnisse

Durchgriff auf andere
Abteilungen

Trennung von Kurzfristig- und
Langfristzielen

Mehr Selbststeuerung
Kompetenter Einsatz von

Social Media

Befragte gesamt: 241

53,53%

52,70%

50,21%

49,79 %

44,40 %

33,20%

29,05%

21,58%

16,18%

11,62%

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q7 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2
http://hf-aka.de/1aTBr9A

Der Vertrieb kampft in weiten Teilen der Gesellschaft immer noch mit
einem nicht besonders guten Image. Woran liegt das lhrer Meinung nach?

Stimmt, schwarze Schafe mit
unlauteren Methoden diskredi-
tieren die ganze Branche.

47,35%

Stimmt, Vertriebler haben zu
hohe Zielvorgaben und verkau-
fen zu aggressiv. Das missfallt
vielen Kunden.

34,96 %

Diese Behauptung stimmt nicht.

20,80 %

Stimmt, das liegt an den herr-
schenden Vorurteilen.

20,80%

Das ist kein Problem des Ver-
triebs. In einer Gesellschaft, in
der Konsum haufig als Ursache

fur verschiedenste Probleme
gebrandmarkt wird, kann Ver-

trieb und Verkauf kein positives
Image haben.

13,27 %

Befragte gesamt: 226 0 10 20

30 40 50 60 70 80 90 100%

Q8 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook |


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook |

Was sind aus lhrer Sicht die gréBten gesellschaftlichen Heraus-
forderungen fiir den Vertrieb in Deutschland?

Neue Vertriebswege und
Kooperationen entwickeln

Steigende Preise und Leistungs-
transparenz durch das Internet

Nachhaltigkeit und bewusster
Konsum

Sinkende Nachfrage der Konsu-
menten durch eine abschwa-
chende Wirtschaft

Die Okonomie des Teilens
(Share Economy)

Verschiebung der Nachfrage
von materiellen zu immate-

riellen Gutern

Befragte gesamt: 221

60,63 %

51,13%

37,10%

24,89 %

14,03 %

11,76 %

10 20 30 40 50 60 70 80

90 100%

Q9 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook | |

Welche Kompetenzen méchten Sie weiterentwickeln?

Personlichkeit und/oder ‘

Auftreten

Techniken und Verhandlungs-
fuhrung

Selbst- und Zeitmanagement

Methoden der Personalfiihrung

Neue Verkaufsmethoden

Fachkenntnisse, die meine
Angebote betreffen

Social Media Know-how

Sonstiges

Befragte gesamt: 227

54,10%

53,74%

39,21%

37,89%

36,56 %

34,80%

27,75%

6,17 %

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q10 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

Welche Art von Weiterbildung bevorzugen Sie persénlich?

Prasenzseminar oder Training i 81,86 %

Unternehmensinterne 3938
Schulungen i

Lekture von Fachzeitschriften 38.94 %
und Biichern d

Tagungen : 38,05 %

Blended Learning (Kombination i 50 g0 0
aus Prasenz- und Online-Lernen 1

E-Learning i 18,14 %

Lektire von Fachblogs i 8,41 %

Fernlehrgange i 5,75 %

Befragte gesamt: 226 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q11 I Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?

] twitter |

xing

Teilen: [ google+ | [ facebook | |


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

] twitter |

xing

Teilen: | google+ | [ facebook |

Welche Eigenschaften sollte eine Filhrungspersonlichkeit im Vertrieb
mitbringen? Bitte max. 3 Antworten auswahlen. Sie sollte...

...wissen, wie man Mitarbeiter

motiviert

...Mitarbeitern helfen, sich
weiterzuentwicklen

...vorausschauend planen und
strukturiert denken

...Konflikte konstruktiv regeln

...teamfahig sein

...qute Fach- und Projekt-
kenntnisse besitzen

...ber Fuhrungsstarke und
Durchsetzungskraft verfiigen

...selbst ein erfolgreicher
Verkaufer gewesen sein

Befragte gesamt: 227

56,39 %

53,30%

45,37 %

40,97 %

34,80 %

31,28%

28,19%

27,31%

10 20

30

40 50 60 70 80 90 100%

Q12 | Der DVS-Vertriebsmonitor - was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

[ twitter |

xing

Teilen: | google+ || facebook |

Wenn Sie heute nochmal einen Beruf wahlen miissten, wiirden Sie sich
wieder fiir eine Position im Vertrieb entscheiden?

ja i 74,67 %

weiB nicht ¢ 16,59 %

Befragte gesamt: 229 0 10 20

30 40 50 60 70 80 90 100%
Q13 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?
Geschlecht
Mannlich i 70,48 %
Weiblich | 29,52 %
Befragte gesamt: 227 0 10 20 30

40 50 60 70 80 90 100%

Q14 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

Alter
40-49 i 36,28%
30-39 ¢ 30,97 %
50-59 i 18,14%
20-29 : 12,39%
60+ i 2,21%
Befragte gesamt: 226 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q15 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?

Position im Unternehmen

Angestellter i 51,34 %

Leitende Position i 37,95 %

2 Frei/selbststandig : 5,80%
E

M Geschaftsfuhrer { 4,91 %
g

>

Auszubildender 0%

Befragte gesamt: 224 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q16 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?

Teilen: | google+ || facebook |


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

][ twitter |

xing

Teilen: | google+ || facebook |

UnternehmensgroBRe

51 bis 200 : 29,20%

11bis50 i 18,14%

Mehr als 1.500 : 15,93 %

201 bis 500 i 14,16 %

501 bis 1.500 § 13,27 %

1bis 10 i 9,29%

Befragte gesamt: 226 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q17 | Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?

Branche

Dienstleistungen i 46,58 %

Produzierendes Gewerbe i 33,79 %

Handel i 19,63 %

Befragte gesamt: 219 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Q18 I Der DVS-Vertriebsmonitor — was motiviert Sie wirklich?


http://hf-aka.de/1aTBr9A
http://hf-aka.de/18qAPMp
http://hf-aka.de/1ejW6IL
http://hf-aka.de/1jpbAM2

HAUFE.
AKADEMIE

Impressum

Durchfihrung der Online-Umfrage:

DVS— Deutsche Verkaufsleiter-Schule
Haufe Akademie GmbH & Co. KG
Lorracher Stralle 9

79115 Freiburg

www.haufe-akademie.de/dvs

In Zusammenarbeit mit:

Ansprechpartner:

Pressecenter

Kerstin Schreck

Tel.. 0761 898-4542

Mobil: 0151 14776399

Fax: 0761 898-09-4542

E-Mail: presse@haufe-akademie.de

VS Kompetenz fir
Vertrieb und Verkauf

Deutsche Verkaufsleiter-Schule

Folgen Sie uns auch auf

NE»

You



https://plus.google.com/u/0/112690441248143072279/posts
https://www.facebook.com/HaufeAkademie
https://www.xing.com/companies/haufeakademiegmbh%252526co.kg
http://www.youtube.com/user/HaufeAkademieTV
https://twitter.com/HaufeAkademie



