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MANAGEMENT SUMMARY

Zielsetzung

Design

Ergebnisse 

 Die Aussagen basieren auf einer Erhebung, die im  April 2010 in der DACH-Region 

durchgeführt wurde. Es nahmen Führungskräfte aus 222 Unternehmen teil.

 Die Studie untersucht aktuelle Herausforderungen und Erfolgsfaktoren sowie die 

Zeitverwendung im Verkauf. Es werden die Hauptunterschiede zwischen erfolgreichen und 

weniger erfolgreichen Verkäufern herausgearbeitet.

 Aktuelle Herausforderungen im Vertrieb

 Die Komplexität im Vertrieb wird von vielen als stark gesteigert angesehen

 Verstärkte Individualisierung der Produkte

 Verkürzte Produktlebenszyklen und neue Technologien 

 Vermehrte Preiskämpfe

 Viele Verkäufer empfinden sowohl die an sie gestellten Erwartungen als auch ihre 

Ergebnisverantwortung als stark gesteigert

 Erfolgsfaktoren

 Kundenorientierte und individualisierte Lösungen sowie kompetente Vertriebsmitarbeiter 

als grösste Erfolgsfaktoren im Vertrieb

 Zeitverwendung im Vertrieb

 Erfolgreiche Verkäufer betreuen im Schnitt deutlich mehr Kunden und machen mehr 

Kundenbesuche als weniger erfolgreiche

 Erfolgreiche Verkäufer verbringen mehr Zeit mit dem Kunden und weniger mit Planung als 

weniger erfolgreiche
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AGENDA

1. Datengrundlage

2. Aktuelle Herausforderungen im Vertrieb

3. Erfolgsfaktoren im Vertrieb

4. Zeitverwendung im Verkauf
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Branche (n=214)

Lesebeispiel: 51.4% von 214 Unternehmen sind Industriegüterhersteller.
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Position (n=205)

Lesebeispiel: 28.8% von 205 Befragten sind Geschäftsführer.
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Land (n=207)

Lesebeispiel: 92.8% von 207 Befragten sind aus Deutschland.

STRUKTUR DER STICHPROBE 

Berufliche Position Herkunft der Befragten

Anzahl Mitarbeiter im Unternehmen
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Anteil (n=210) Mittelwert

Lesebeispiel: 22.9% von 210 Unternehmen beschäftigen 10 - 49 Mitarbeiter.

Lesebeispiel: Die Ø-Mitarbeiterzahl beträgt 1'344 MA.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 6'211 MA (min/max: 3 / 60'000 MA).
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VERTRIEBSORGANISATION DER BEFRAGTEN 
UNTERNEHMEN

Anzahl Verkaufsaussendienstmitarbeiter Anzahl Verkaufsinnendienstmitarbeiter

Umsatz im letzten Geschäftsjahr Anzahl Kunden pro Verkäufer

10,8%
7,9%

22,2%

17,7% 18,7%

9,9%

5,9% 6,9%

52

0

20

40

60

80

100

0%

10%

20%

30%

keine 1 MA 2 - 3 MA4 - 5 MA 6 - 10 
MA

11 - 25 
MA

26 - 50 
MA

> 50 MA

Ø
-V

e
rk

a
u

fs
a

u
s

s
e

n
d

ie
n

s
t-

M
A

A
n

te
il

Anteil (n=203) Mittelwert

Lesebeispiel: 22.2% von 203 Unternehmen beschäftigen 2 - 3 Verkaufsaussendienstmitarbeiter.

Lesebeispiel: Die Ø-Verkaufsaussendienstmitarbeiterzahl beträgt 52 MA.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 266 MA (min/max: 0 / 3'000 MA).
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Anteil (n=203) Mittelwert

Lesebeispiel: 24.1% von 203 Unternehmen beschäftigen 2 - 3 Verkaufsinnendienstmitarbeiter.

Lesebeispiel: Die Ø-Verkaufsinnendienstmitarbeiterzahl beträgt 31 MA.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 113 MA (min/max: 0 / 780 MA).
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Anteil (n=169) Mittelwert

Lesebeispiel: 33.1% von 169 Unternehmen erzielten einen Umsatz von 10.1 - 50 Mio. EUR.

Lesebeispiel: Die Ø-Umsatz beträgt 372 Mio. EUR.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 1'653 Mio. EUR (min/max: 0 / 15'564 Mio. EUR).
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Anteil (n=187) Mittelwert

Lesebeispiel: In 19.3% von 187 Unternehmen ist ein Verkäufer für 26 - 50 Kunden (KU) 

verantwortlich.

Lesebeispiel: Die Ø-Kundenzahl pro Verkäufer beträgt 338 Kunden.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 709 KU (min/max: 1 / 5'000 KU).
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AGENDA

1. Datengrundlage

2. Aktuelle Herausforderungen im Vertrieb

3. Erfolgsfaktoren im Vertrieb

4. Zeitverwendung im Verkauf
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> 60%  DER UNTERNEHMEN BEURTEILEN DIE SITUATION 
DER VERKÄUFER ALS KOMPLEX BIS SEHR KOMPLEX

Beurteilung der Situation der Verkäufer
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Lesebeispiel: 33.5% von 200 Unternehmen beurteilen die Situation ihrer Verkäufer als komplex.

Lesebeispiel: Die Ø-Beurteilung beträgt 6.54.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 1.57 (min/max: 2 / 9).
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ÜBER 80% DER VERKÄUFER SPÜREN DEUTLICH 
GESTIEGENE ERWARTUNGEN

Top Ten: Teil B - Aktuelle Herausforderungen im Verkauf
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Die immer stärker individualisierten Produkte erfordern viele Kenntnisse 

vom Verkäufer (n=213; s=1.38)

Die Erwartungen an die Verkäufer sind in den letzten Jahren enorm 

gestiegen (n=213; s=1.26)

Es gibt sehr viele neue Technologien über die sich der Verkauf 

Kenntnisse aneignen muss (n=213; s=1.38)

Preiskämpfe erhöhen unseren Akquisitionsaufwand

erheblich (n=213; s=1.43)

Die Nachfrage nach individuellen Produkten und Dienstleistungen ist 

gross (n=212; s=1.39)

Der hohe Anteil kundenindividueller Angebote steigert den 

Abstimmungsbedarf extrem (n=209; s=1.42)

Die Ergebnisverantwortung der Verkäufer ist in den letzten Jahren enorm 

gestiegen (n=213; s=1.48)

Sich über neue Technologien auf dem Laufenden zu halten ist für 

Verkäufer sehr aufwendig (n=213; s=1.37)

Hoch spezialisierte Einkaufsabteilungen fordern, dass viele zusätzliche

Dinge im Verkauf berücksichtigt werden müssen (n=206; s=1.65)

Die Auseinandersetzung mit unternehmensfremden Technologie-

Entwicklungen kostet im Aussendienst viel Zeit (n=206; s=1.54)
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NICHT-ERFOLGREICHE UNTERNEHMEN HABEN MEHR 
MÜHE MIT POSITIONIERUNG UND DIFFERENZIERUNG

Aktuelle Herausforderungen im Verkauf (1/2)
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Es gibt sehr viele neue Technologien über die sich der Verkauf Kenntnisse aneignen muss.

Sich über neue Technologien auf dem Laufenden zu halten ist für Verkäufer sehr aufwendig.

Die Auseinandersetzung mit unternehmensfremden Technologie-Entwicklungen kostet im 

Aussendienst viel Zeit.

Weil alte Produkte immer schneller ersetzt werden, sind häufige Schulungen nötig.

Die kurzen Lebenszyklen einzelner Produkte verlangen ständig neue Kompetenzen von 

Verkäufern.

Preiskämpfe erhöhen unseren Akquisitionsaufwand erheblich.

Die hohe Professionalität der Wettbewerber erschwert die Verkaufsargumentation gegenüber 

dem Kunden.

Durch die hohe Austauschbarkeit unserer Produkte fehlen im Verkauf häufig die 

entscheidenden Argumente.*

Eine klare Positionierung ist für uns auf dem Markt sehr schwierig.*

Die immer stärker individualisierten Produkte erfordern viele Kenntnisse vom Verkäufer.

Die Nachfrage nach individuellen Produkten und Dienstleistungen ist gross.

Der hohe Anteil kundenindividueller Angebote steigert den Abstimmungsbedarf extrem.

Hoch spezialisierte Einkaufsabteilungen fordern, dass viele zusätzliche Dinge im Verkauf 

berücksichtigt werden müssen.

Die hohe Anzahl der Ansprechpartner beim Kunden erfordert viel Koordination.

Kundenseitige Fusionen erhöhen den Druck auf die Konditionen.

Einkaufgemeinschaften der Kunden geben dem Kunden eine grosse Verhandlungsmacht.

Professionalität in den Einkaufsorganisationen macht die Verkaufsarbeit sehr aufwendig.
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(NICHT-) ERFOLGREICHE VERKÄUFER UNTERSCHEIDEN 
SICH VA. IN IHRER EINSTELLUNG ZU VERTRIEBSZIELEN

Aktuelle Herausforderungen im Verkauf (2/2)
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Die Ergebnisverantwortung der Verkäufer ist in den letzten Jahren enorm gestiegen.

Die Flexibilität der Logistiklösungen ist hoch, um Kundenanforderungen zu erfüllen.

Unterschiedliche Vorgehensweisen der zentralen Abteilungen verkomplizieren die Prozesse im Vertrieb. 

Unsere kundenindividuellen Logistiklösungen reduzieren die Arbeit des Verkäufers.

Die Incentivierung ist in ihrer Logik nicht immer nachvollziehbar.

Verkäufer haben viele gleichrangige Ziele, was eine Priorisierung sehr schwierig macht.

Die hohe Anzahl von Zielen führt beim Verkauf zu unklaren Prioritäten.*

Verkäufer haben viele Ziele, die nicht zu vereinbaren sind.

Bei der Erstellung und Pflege der Datensätze müssen Verkäufer viele Dinge berücksichtigen.

Die Nutzung unterschiedlicher Programme und Plattformen ist für Verkäufer umständlich.

Die Regeln zur Erstellung und Pflege von Datensätzen im Verkauf verändern sich häufig und sind daher 

Die Bedienung der elektronischen Tools im Verkauf ist sehr umständlich.*

Die hohe Anzahl unterschiedlicher Tools für den Verkauf erschwert es, den Überblick zu behalten.

Es werden ständig neue Tools für den Verkauf eingeführt.

Die Erwartungen an die Verkäufer sind in den letzten Jahren enorm gestiegen.
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AGENDA

1. Datengrundlage

2. Aktuelle Herausforderungen im Vertrieb

3. Erfolgsfaktoren im Vertrieb

4. Zeitverwendung im Verkauf
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DIE MEISTEN SCHÄTZEN IHRE EIGENEN VERTRIEBSLEIS-
TUNGEN BESSER EIN ALS DIE DER KONKURRENZ

Leistung der Vertriebsmannschaft im Vergleich zum wichtigsten Wettbewerber
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Verkauf hochwertiger Produkte und Dienstleistungen 

(n=208; s=1.66)

Verkauf von hochrentablen Produkten (n=206; s=1.81)

Erzielung von Verkäufen und Verträgen mit langfristiger 

Profitabilität (n=206; s=1.96)

Identifizierung wichtiger Kunden im Markt und Verkauf 

an diese (n=203; s=1.99)

Gewinnung zusätzlicher Marktanteile fürs eigene 

Unternehmen (n=209; s=2.02)

Einfluss der Verkaufsabteilung auf andere 

Unternehmensbereiche (n=200; s=1.81)

Generierung eines hohen Verkaufsvolumens 

(CHF/EUR/USD) (n=201; s=2.00)

Übertreffung von Verkaufszielen während des Jahres 

(n=203; s=1.92)

Kurzfristige Umsatzgewinnung mit neuen Produkten 

(n=203; s=2.23)
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KUNDENORIENTIERTE UND INDIVIDUALISIERTE LÖSUNGEN 
ALS WICHTIGSTER ERFOLGSFAKTOR IM VERTRIEB

Was ist der wichtigste Erfolgsfaktor für einen professionellen Vertrieb?
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Statement (n=176)

Lesebeispiel: 21.6% von 176 Befragten nennen "Kundenorientierte und individualisierte Lösungen" als wichtigsten Erfolgsfaktor.
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BEI FAST 50% DER UNTERNEHMEN ERLEDIGEN VER-
KÄUFER WENIGER ALS 6 KUNDENBESUCHE PRO WOCHE

Anzahl Kundenbesuche pro Woche je Verkäufer
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Anteil (n=176) Mittelwert

Lesebeispiel: In 24.4% von 176 Unternehmen erledigt ein Verkäufer 6 - 10 Kundenbesuche (KB) pro Woche.

Lesebeispiel: Die Ø-Anzahl Kundenbesuche pro Woche je Verkäufer beträgt 10 KB.

Lesebeispiel: Standardabweichung: 13.5 KB (min/max: 0 / 152 KB).
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ERFOLGREICHE VERKÄUFER BETREUEN IM SCHNITT 166 
KUNDEN MEHR ALS NICHT-ERFOLGREICHE

Anzahl Kunden pro Verkäufer
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Lesebeispiel: 25.0 % von 92 Erfolgreichen betreuen 26 - 50 Kunden (KU). 13.8% von 94 Nicht-Erfolgreichen betreuen

26 - 50 Kunden.

Lesebeispiel: Erfolgreiche betreuen im Durchschnitt 423 Kunden .

Lesebeispiel: Nicht-Erfolgreiche betreuen im Durchschnitt 257 Kunden. Der Mittelwertunterschied ist nicht signifikant.
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ERFOLGREICHE VERKÄUFER ERLEDIGEN IM SCHNITT ZWEI 
KUNDENBESUCHE PRO WOCHE MEHR ALS ERFOLGLOSE

Anzahl Kundenbesuche pro Woche je Verkäufer
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Erfolgreiche (n=87) Nicht-Erfolgreiche (n=88) Mittelwert Erfolgreiche Mittelwert Nicht-Erfolgreiche

Lesebeispiel: 20.7 % von 87 Erfolgreichen erledigen 2 - 3 Kundenbesuche (KB). 17.0% von 88 Nicht-Erfolgreichen erledigen

2 - 3 Kundenbesuche.

Lesebeispiel: Erfolgreiche erledigen im Durchschnitt 11 Kundenbesuche.

Lesebeispiel: Nicht-Erfolgreiche erledigen im Durchschnitt 9 Kundenbesuche. Der Mittelwertunterschied ist nicht signifikant.
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DER VERTRIEB WENDET IM SCHNITT CA. 36% SEINER ZEIT 
FÜR CUSTOMER-FACING-TIME AUF

Zeitverwendung im Vertrieb (n=194)

100% 15%

10%

6%
2%

16%

15%

36% 9%

2%
25%

G
e
s
a
m

t-
ze

it

R
e
is

e
ze

it

A
n
g

e
b

o
ts

-
e
rs

te
llu

n
g

R
e
p

o
rt

in
g

K
u
n
d

e
n
-

b
e
s
c
h
w

e
rd

e
n

P
la

n
u
n
g

In
te

rn
e

K
o

o
rd

in
a
ti
o

n

C
u
s
to

m
e
r

F
a
c
in

g
T
im

e

T
e
le

fo
n
-

g
e
s
p

rä
c
h
e

K
u
n
d

e
n
-

e
v
e
n
ts

V
e
rk

a
u
fs

ze
it

F
a
c
e
-t

o
-F

a
c
e

Ø 51 Std/W Nicht-Kundenzeit Ø 18 Std/W Kundenzeit
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Ø 50 Std/W Nicht-Kundenzeit Ø 19 Std/W Kundenzeit

ERFOLGREICHE VERKÄUFER VERBRINGEN MEHR ZEIT MIT 
DEM KUNDEN, NICHT-ERFOLGREICHE MEHR MIT PLANUNG  

Zeitverwendung erfolgreiche Verkäufer

Zeitverwendung nicht-erfolgreiche Verkäufer
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ERFOLGREICHE VERTRIEBSMITARBEITER VERWENDEN 
MEHR ZEIT AUF FACE-TO-FACE ZEIT MIT DEN KUNDEN

Zeitverwendung im Vertrieb
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ERFOLGREICHE VERKÄUFER WENDEN WENIGER ZEIT FÜR 
INTERNE ARBEITEN UND VERTRIEBSMEETINGS AUF 

Zeitverwendung  eines Verkäufers (Tage pro Jahr)
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