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Anstieg des durchschnitt-
lichen Jahressalars im
Bereich Sales im Vergleich
zu 2016

Anstieg des mittleren
Jahressalars eines Account
Manager bei jeder zusatz-
lichen Fremdsprache

Grosse der Salarband-
breite beim Verkaufsleiter
in der Pharmabranche

Executive
summary

Ist der Lohn angemessen? Eine Frage, die
sowohl fur Arbeitnenmer wie auch -geber
wichtig ist. Unsere neuste Salarstudie fur
die Berufsgruppe Sales gibt Antworten.

FUr die aktuelle Salarstudie wurden 1665 Profile von Sales-Spezialisten
analysiert, die grosstenteils in KMU arbeiten. Die Untersuchung zeigt, dass
der durchschnittliche Bruttojahreslohn im Bereich Sales deutlich gestiegen
ist, namlich um 17%! Produkte werden immer spezifischer und komplexer,
was immer mehr hoéchst qualifizierte Fachpersonen erfordert. Zudem fallen
durch den E-Commerce viele Stellen auf Sachbearbeiterniveau weg. Diese
Entwicklung widerspiegelt der Anstieg des durchschnittlichen Salérs deutlich.

Eine weitere Erkenntnis: Durch den engen Kundenkontakt im Vertrieb sind
Fremdsprachenkenntnisse vor allem bei hdheren Stellen zentral. Dadurch
kann ein Sales-Spezialist ndmlich auf nationaler oder gar globaler Ebene
operieren und so immer grossere Kundenstamme betreuen. Der damit ver-
bundene Salaranstieg zeigt sich am Beispiel eines Account Manager. Mit
jeder zusétzlichen Fremdsprache verdient er 10% mehr. Auch eine fundierte
Aus- und Weiterbildung lohnt sich. So verdient ein Produktmanager mit
einem Master-Abschluss durchschnittlich Uber 40% mehr als ein Kollege
mit einem Lehrabschluss als héchster Ausbildung.

Wie sich die Branchenerfahrung sowie Produktkenntnisse auf den Lohn
auswirken, verdeutlichen die sehr grossen Bandbreiten innerhalb der ver-
schiedenen Branchen. So umfasst beispielsweise die Salarbandbreite beim
Verkaufsleiter in der Pharma CHF 61 250,

Auf den folgenden Seiten finden Sie alle wichtigen Zahlen und Fakten zum
Schweizer Markt und zu den Léhnen im Bereich Sales. Zudem bieten wir
pro untersuchte Funktion detalillierte Angaben zum Salér, zum Aufgabenge-
biet, zu den wichtigsten Einstellungskriterien sowie zu den Entwicklungs-
moglichkeiten.

Auf den letzten Seiten ist das Formular zur Berechnung des Gehaltes
beigeflgt.

Bei den Lohninformationen verzichten wir aus Griinden der Lohngerechtig-
keit bewusst auf die Differenzierung zwischen Mann und Frau.
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Interview mit
Dietger Loffler

Dietger Loffler ist Mitglied des Zen-
tralvorstands des Berufsverbands
Swiss Marketing mit langjahriger
Vertriebs- und FUhrungserfahrung.
Er hat fUr uns die aktuelle
Careerplus Salarstudie kommentiert,

Herr Loffler, sind die Resultate der Salarstudie aus lh-
rer Sicht niitzlich fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber?
Ja, sehr sogar. Die Studie gibt einen guten Uberblick Uber die
Verdienstmdglichkeiten in den verschiedenen Berufen. Arbeit-
nehmer kénnen sich damit auf Salérverhandlungen vorbereiten.
Arbeitgeber kbnnen anhand der Studie die eigenen Lohnklas-
sen UberprUfen und allenfalls Korrekturen vornehmen.

Gab es fiir Sie Erstaunliches oder Unerwartetes?
Nicht unbedingt: Grundséatzlich decken sich die Ergebnisse
der Studie mit meinen Beobachtungen und Erfahrungen.
Erstaunlich finde ich dennoch die enorme Bedeutung der
Berufserfahrung: Diese wirkt sich bei vielen Profilen sehr stark
positiv auf das Saléar aus — auch ohne entsprechende offizielle
Weiterbildung.

Was wiirden Sie demzufolge jungen Arbeitnehmen-
den mit auf den Weg geben? Raten Sie von einer
fachspezifischen Aus- oder Weiterbildung ab?

Das sicher nicht! Aber der Kénigsweg zu einer Sales-Karriere

mit guter Entlohnung ist sicher ein dualer. Dazu gehdren eine
Weiterbildung und fundierte Produkt- sowie Branchenkenntnissen.

Und wie geht es in lhrer Berufsgruppe erfahrenen
Fachleuten?

Sehr gut! Ich staune immer wieder, wie schnell man in unserer
Berufsgruppe Karriere machen kann. Mit Motivation, FUhrungs-
erfahrung und Fremdsprachenkenntnissen stehen erfahrenen
Fachleuten alle Turen offen.

Gibt es im Verkauf grossere Veranderungen oder
neue Herausforderungen?

Auch unsere Berufsgruppe bleibt vom Tech-Boom nicht ver-
schont. Dadurch werden technische Aus- und Weiterbildungen
mehr und mehr an Gewicht gewinnen. Und so sind auch ta-
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lentierte Verkaufspersonen im [T-Bereich derzeit sehr gesucht,
wahrend die Stellen im Detailhandel durch den E-Commerce
weiter abnehmen.

Was sind die grossten Trends, die im Sales langer-
fristig auf uns zukommen werden?

Die Digitalisierung der Sales-Prozesse und die aktive Nutzung
von Social Media pragen den Vertrieb immer mehr. Auch «alte
Hasen» tun gut daran, sich mit diesen Themen aktiv auseinan-
derzusetzen. Demzufolge verschieben sich auch die Vertriebs-
kennzahlen, well diese viel leichter gemessen werden kdnnen.

Zur Person

Dietger Loffler setzt sich als Mitglied des Zentralvorstands des
Berufsverbandes Swiss Marketing und als Interimsmanager der Al'fiya
Beratung AG taglich mit der Kunst des Verkaufs und dem Ziel, gute
Margen zu erreichen, auseinander. Mit Uber 20 Jahren Vertriebs- und
FUhrungserfahrung fur Industrie- und Dienstleistungsunternehmen
kennt Dietger Loffler nicht nur die Kundenseite, sondern er weiss
auch, wie man erfolgreiche Verkaufsgespréache fuhrt, neue Kunden
akquiriert und bestehende Kunden bindet.



Zahlen und Fakten

Die durchschnittliche Arbeitslosenguote von 3,2% in
den Jahren 2015 und 2017 sowie von 3,3% im Jahr
2016 (Quelle: Bundesamt fur Statistik, Januar 2018)

Arbeitslosenquote 2017 deutet auf eine stabile Arbeitsmarktsituation hin.

Insgesamt waren in den Jahren 2015 bis 2017 durchschnittlich 4,9 Millionen Personen
im zweiten und im dritten Wirtschaftssektor — Industrie sowie Dienstleistung — beschéf-
tigt. Davon sind 46% aller Beschéftigten weiblich und 54% mannlich. Um die Beschét-

tigungsdichte innerhalb der Schweiz abzubilden, wurde diese in sieben Grossregionen

Durchschnittlicher gegliedert: Westschweiz, Nordwestschweiz, Mittelland, Grossraum ZUrich, Ostschweiz,
Bruttojahreslohn in der Zentralschweiz und Tessin.
Schweiz

Die folgende lllustration veranschaulicht den Durchschnitt der Anzahl beschéattigter Per-
sonen in den Jahren 2015, 2016 und 2017 pro Region sowie die jeweilige prozentuale
Verteilung in der Schweiz.

Medialer Jahreslohn
unserer Sales-Stichprobe

661151
13% 984 341
20%

478 537
10%
627 658
1016444 13%
21%

905743
18%

Sekundarer und tertidrer % -Verteilung
Sektor, alle Funktionen

Total CH 4901151 100%
Westschweiz 905743 18%
Mittelland 1016444 21%
Nordwestschweiz 661 151 13%
Zurich 984 341 20%
Ostschweiz 627 658 13%
Zentralschweiz 478537 10%
Tessin 227276 5%

(Datenquelle: BESTA 2015, 2016 und 2017, Bundesamt flir Statistik)
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Lohnverteilung

Der durchschnittliche Bruttojahreslohn im zweiten und im dritten Wirtschaftssektor in der
Schweiz betrégt pro Vollzeitaquivalent CHF 78 024 (basierend auf 52 Wochen a 40 Ar-
beitsstunden, Bundesamt flr Statistik, 2018). Vorliegende Studie bezieht sich auf die Ge-
hélter der Berufsgruppe Sales. In diesem Bereich liegt der jahrliche mediale Jahresbrutto-
lohn mit CHF 100 000 28% Uber dem schweizerischen Durchschnitt (Quelle: Datenbank
Careerplus 2018). Die Kandidaten unserer Stichprobe verfligen Uber spezifische fachliche
Erfahrung in einer der obigen Funktionen. Die Lohnverhéaltinisse sind deshalb hoher als der
durchschnittliche Bruttojahreslohn in der Schweiz. Die Angaben des Jahresgehaltes sind
jeweills inklusive Bonus zu verstehen.

Die folgende Darstellung veranschaulicht die regionale Aufteilung des durchschnittlichen
Jahresgehaltes der Berufsgruppe Sales (Quelle: Datenbank Careerplus 2018) mit der
prozentualen regionalen Abweichung anhand des Regionenindexes vom Bundesamt fUr

Statistik.

101369
+1,4%

Monatssalar

Jahressalar

85558
-14,4%

% -Abweichungen pro Region

Median der 100000 8333 -
Stichprobe

Westschweiz 101 369 8447 +1,4%
Mittelland 98831 8235 -1,2%
Nordwestschweiz 103045 8587 +3,0%
ZUrich 105644 8803 +5,6%
Ostschweiz 93694 7807 -6,3%
Zentralschweiz 99216 8268 -0,8%
Tessin 85558 7129 -14,4%

(Datenquelle: Careerplus Datenbank 2018 mit Regionenindex vom Bundesamt fUr Statistik)
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Personen bilden die
Datengrundlage dieser
Saladrstudie

Zusammensetzung der
Daten in Bezug auf das

Methodik

Die vorliegende Salarstudie basiert auf einer Stichprobe von 1665 Personen, welche
aufgrund ihrer Suche nach einem neuen Arbeitsplatz im Bereich Sales im Zeitraum vom
1. April 2015 bis 30. April 2018 mit Careerplus in personlichem Kontakt standen (Quelle:
Datenbank Careerplus 2018). Somit ist diese Studie nicht empirisch und erhebt weder
Anspruch auf Vollstandigkeit noch auf eine wissenschaftliche Erarbeitung.

Die Bewerber wurden aufgrund ihrer aktuellen oder letzten Arbeitsstelle in eine der
folgenden Funktionsstufen eingeteilt:

e Sachbearbeiter Innendienst
e \/erkaufer Innendienst
e Teamleiter Innendienst

e Account Manager
e Key Account Manager
e \/erkaufer Aussendienst

e Produktmanager
e \/erkaufsingenieur
e Regionalleiter
o \erkaufsleiter

Die Salére wurden anhand folgender Kriterien untersucht: Alter, hdchster Aus- oder Wei-
terbildungsabschluss, Wirtschaftszweig, Sprachkenntnisse (fliessend in Deutsch, Franzé-
sisch, Englisch, ltalienisch und/oder Spanisch), Fihrungsspanne und Arbeitsort. Aufgrund
der zu kleinen Datenmenge betreffend Arbeitsort kann keine aussagekréaftige Auswertung
pro Region und Funktion durchgefunrt werden. Deshalb verweisen wir zur regionalen Be-
urteilung des mittleren Salérwertes jeweils auf die auf Seite 6 beschriebenen regionalen
Saldrabweichungen gemass den Angaben des Bundesamtes fUr Statistik.

Geschlecht
A\45000
73000,
2000, 2000, 130000
Ry 120 000
\20 000 770000
111 800 110000
105000 /oy s IRy KUY
Q6375 100 000
65000 95000 705 000 95750
380
S 90000
81900
15400 83 400
71500
65000
o 3 8 30 o © o & ) & = @ i)
L35 X T =] 85 85 X T g [0} T %]
T < 5 S = 2 2 5 S o) c 5
o @ L0 o D = > 29 S £ o T
o c c = < > IA kv %] X
c < c = D %] X N [e)) <
g~ - - ¢ = - 3 g &
3 = S g
a g
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Darstellung der Ergebnisse

Die gesamte Datenmenge setzt sich aus 21% Frauen und
79% Méannern zusammen. 15% der Personen sind 30 Jahre
alt oder junger, 33% der Personen sind zwischen 31 und 40
Jahren, 35% zwischen 41 und 50 Jahren und 17% sind &lter
als 50 Jahre. Alle in dieser Studie aufgeflihrten Gehaltsanga-
ben verstehen sich als Bruttojahressalér (inklusive allfélliger va-
riabler Anteile) und basieren auf einem 100%-Arbeitspensum.
Die Angaben erfolgen in Schweizer Franken, jeweils auf ganze
Zahlen gerundet. Zugunsten einer besseren Lesbarkeit haben
wir in dieser Studie auf die zusétzliche Formulierung der weib-
lichen Schreibweise verzichtet, Wir weisen jedoch darauf hin,
dass die ausschliessliche Verwendung der mannlichen Form
explizit als geschlechtsunabhangig zu verstehen ist.
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Evaluierung der Salérwerte

Um moglichst realitdtsnahe Werte zu ermitteln, wurde in dieser
Studie der Medianlohn berechnet. Dieser ist deutlich aussage-
kréftiger als ein arithmetischer Mittelwert, welcher von Ausreis-
sern (extrem abweichenden Werten) am oberen und unteren
Ende des Lohnspektrums verzerrt werden kann. Damit die
Streuung der Salérbandbreite ersichtlich wird, haben wir bei
bestimmten Kriterien das 1. und das 3. Quartil berechnet und in
einer Grafik dargestellt.

85000

74000
<+— Median ——» -

714000« 1 Quarti ——» 65000

A10 000 <+— 3. Quartl ——»

140000

Der Median ist ein Mittelwert fUr Verteilungen in der Statistik. Wird
eine Auflistung von Werten der Grésse nach geordnet, steht der
Median an mittlerer Stelle. Zum Beispiel ist fur die Werte 4, 1, 37,
2, 1 die Zahl 2 der Median, n&dmlich die mittlere Zahlin 1, 1, 2,

4, 37. Um die Quartile zu bestimmen, wird die Zahlenreihe (nach
Grosse geordnet) in vier Bereiche getellt. Bei einer Datenmenge
von 100 stellt der Wert an der 25. Position das 1. Quartil dar,

der Wert an der 50. Position den Median und der Wert an der
75. Posttion das 3. Quartil. Beim Ausweisen des 1. und des 3.
Quartils werden 50% der Daten wiedergegeben.

Hinweis zur Nutzung der Studie

Um einen moglichst aussagekréaftigen Sal&rrahmen fur ein
bestimmtes Profil zu ermitteln, finden Sie auf Seite 29 ein Be-
rechnungsformular. Damit kénnen Sie anhand aller relevanten
Beurteilungskriterien den Salarmedian fur alle in der Studie
untersuchten Funktionen berechnen.



Jobprofil

‘ . . : . EINSTELLUNGSKRITERIEN
Der Sachbearbeiter Innendienst ist die Ansprechperson fUr interne

Stellen und fungiert als Schnittstelle zwischen dem Innen- und dem » Abgeschlossene kaufméannische Ausbildung
Aussendienst. Er befasst sich mit administrativen Tatigkeiten im Verkauf oder handwerkliche Lehre mit kaufmanni-
und erstellt Offerten. Zusatzlich bietet er eine umfassende Betreuung scher Weiterbildung

und Abwicklung der Auftrage in seinem Fachgebiet an. Dies beinhaltet e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse
beispielsweise die Fuhrung der Dossiers, die Auftragserfassung, die e Genauigkeit und Sorgfalt in Routinearbeiten
Vorbereitung und Uberwachung der Auftrage, das Monitoring der Termi- » Dienstleistungsorientiertes Denken

ne sowie die Reklamationsbearbeitung. Der Sachbearbeiter Innendienst
rapportiert an den Aussendienstmitarbeiter oder an den Leiter Verkauf-
sinnendienst und ist diesem jeweils direkt unterstellt.

8
61% *

[ ]
39%
g 76700
g\ , N—— \/\/ 75400 75400 75000 -
Median 3. Quartil 12415 71500

l' Lehrabschluss (61%)

Berufsmatur (9%)
Bachelor (8%)

Diplom H&here Fachschule (HF)
(10%)

B Master Uni (4%)
Bl -chn. Kaufmann (8%)

=

1. Quartil 71 000
65000 | 71500 | 75400 70000 EESES U 72038 NN
70000
65000 65000 65000
bis 25 Jahre 61 000
* Mit Abschluss einer hoheren Ausbildung wie mit einem Bachelor wird ein
26-30 Jahre 68 900 vergleichbarer Medianlohn erreicht wie mit einer Grundausbildung. Das weist
darauf hin, dass ein Lehrabschluss mit Berufserfahrung ahnlich relevant flr das
31-40 Jahre 7 1 500 Salar ist wie eine hdhere Ausbildung ohne spezifische Erfahrung
® Die berufsbegleitende Weiterbildung an der HF wirkt sich positiv auf das Salér
75 OOO aus: So steigt der Medianlohn (im Vergleich zum Lehrabschluss) zwar nur um
ab 41 Jahren 4%, im 1. Quartil werden aber keine tieferen Werte als CHF 71 125 (9% mehr)
erreicht
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Jobprofil

0 s

Industrie Bau Handel Dienstleistung
(88%) (23%> (28%) (21 %) 70664 66 991
77250
74305 75000 75100
72800
71500
— [ ]

o857 WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
65975 65000

62 400 WEITERBILDUNG l ar

e Technischer Kaufmann

* Die Medianwerte variieren innerhalb der verschiedenen Branchen nur gering- « Verkaufstachmann mit eidg. Fachausweis (FA)

flgig. Das zeigt, dass das Aufgabengebiet des Sachbearbeiters Innendienst

unabhangig des Wirtschaftszweiges relativ homogen ist o
e Die Industriebranche hat mit CHF 72 800 den hochsten Medianwert, Das
spiegelt sich in der allgemeinen Wirtschaftslage wider NACHSTER KARRIERESCHRITT

e \erkaufer Innendienst
e Teamleiter Innendienst

Keine Mind. 1
Fremdsprache Fremdsprache
75400 75100

65000 65000

Fremdsprachen gehoren nicht zwingend zum Profil des Sachbearbeiters
Innendienst. Bei den 55%, die eine Fremdsprache sprechen, steigt der
Medianlohn um nur 1%
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Jobprofil

Der Verké&ufer Innendienst ist erste Ansprechperson fur die Kunden
sowie Anlaufstelle fUr den Aussendienst. Der aktive Telefonverkauf * Abgeschlossene Lehre mit allfalliger kauf-
sowie das Schreiben und Nachfassen von Offerten sind zwei der mannischer Weiterbildung

Hauptaufgaben in dieser Funktion. Weiter z8hlen die Uberwachung e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse

der Auftrage, die interne Abklarung der technischen Machbarkeit von e Fundierte Fremdsprachenkenntnisse
KundenwUnschen sowie die Reklamationsbearbeitung zum Aufga- e Detailorientiertes Arbeiten

bengebiet. Der Verkaufer Innendienst rapportiert in der Regel an den » Dienstleistungsorientiertes Denken

Teamleiter Innendienst und ist diesem direkt unterstellt.

®
8
42% * w 58%

e €&

=

1. Quartil Median 3. Quartil

71500 ‘ 79300 | 88800

bis 25 Jahre 67 000
26-30 Jahre 73 450
31-40 Jahre 80 OOO

wamen 31 000

\

Lehrabschluss (53%)

Bachelor (17%)

Diplom Hoéhere Fachschule (HF) (14%)
Techn. Kaufmann (7%)

B \erkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (9%)

91000

83000 84000

78000 78000

88800 88400

71500 71750
67600

53% aller Verkaufer Innendienst weisen als héchste Ausbildung den Lehrab-
schluss auf und verdienen damit im Median knapp 13% weniger als Berufskolle-
gen mit einem Abschluss einer Hoheren Fachschule
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Jobprofil

Industrie Bau Handel Dienstleistung
(40%) (22%) (19%) (19%) 78678
90250 90000

88400
85850 67848

80000 80000

74775 WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
71175 71500

60875 -
WEITERBILDUNG m’

Die Medianwerte schwanken nur gering, da die Aufgaben des Verkaufers
Innendienst branchenunabhangig &hnlich sind

® Technischer Kaufmann
e Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis (FA)

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“

e Mehr Verantwortung in verschiedenen Teilge-
Keine 1 Mind. 2 bieten

Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen e Teamleiter Innendienst

e \erk&ufer Aussendienst

e Projektleiter Verkauf

93925
86100 85600 85500
78000 78000
78000
71500
70000

e Uber die Halfte aller Verkéufer Innendienst sprechen mindestens eine Fremd-
sprache fliessend. Dies wirkt sich kaum auf den Lohn aus: Der 1.-Quartils-
Wert steigt nur um 2%

e Spricht ein Verkaufer Innendienst zwei Sprachen fliessend (z. B. eine zusatzli-
che Landessprache und Englisch) kann er Kunden im nationalen und im inter-
nationalen Markt betreuen. Dabei steigen der Medianlohn und der 3.-Quiartil-
Wert jeweils um 10%

12 | Careerplus Salarstudie | Finanzen



Jobprofil

Der Teamleiter Innendienst hat die personelle und fachliche Fuhrung des
Verkaufsinnendienstes als Hauptverantwortung. Er steuert und kontrol-  Mehrjahrige Berufserfahrung im Verkaufsin-
liert die Offert- und Auftragsabwicklung und Ubernimmt die Koordination nendienst
zwischen den internen und externen Stellen. Die Kundenberatung und * Betriebswirtschaftliche Weiterbildung oder
das Kundenmanagement gehdren ebenfalls in seinen Aufgabenbereich. Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis
Weiter ist er fUr die stetige Verbesserung der internen Prozesse ver- e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse
antwortlich und kiimmert sich um die Entwicklung der Mitarbeitenden e Fremdsprachenkenntnisse
im Team sowie um Prozessoptimierungen innerhalb der Abteilung. Der * Fihrungserfahrung oder -kompetenz
Teamleiter Innendienst ist jeweils dem Verkaufsleiter oder direkt der * Dienstleistungsorientiertes Denken
Geschéftsfuhrung unterstellt und rapportiert an diese. * \erhandlungsgeschick

e Belastbarkeit

-t

e &

73%
S & =
1. Quartil Median 3. Quartil

83400 | 91975 | 106 375

bis 30 Jahre 81 900
31-40 Jahre 90 000
41-50 Jahre 94 900

wsismen 110 000

’ Lehrabschluss (42%)

Bachelor (7%)

Diplom H&here Fachschule (HF)
(30%)

Master FH (8%)
B Techn. Kaufmann (13%)

120000

110000 110000
103550
100000 100000
95150 94500
90000
93000
86500
82000 83500
80000

e £in Teamleiter Innendienst mit Lehrabschluss verdient auch mit langjahriger
Erfanrung im 3. Quartil nicht mehr als CHF 100 000

e Fast ein Viertel aller Teamleiter Innendienst hat die Weiterbildung zum
Bachelor absolviert. Damit lassen sich die hdchsten Werte im 3. Quartil
erreichen: bis zu 20% mehr als mit einem Lehrabschluss
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Jobprofil

m B @ &

Industrie Bau Handel [T/Telecom Dienstleistung  Pharma
(33%) (20%) (22%) (5%) (16%) (4%)
110750

108 250

107 000

92000

100000

100000 09375

100 000

. 93000
]

78000

87350

84250 83850

81900

e Die grossen Lohnbandbreiten von bis zu CHF 23 400 zeigen die Wichtigkeit
der Berufserfahrung und die damit verbundenen Produktkenntnisse in den
einzelnen Branchen

e £in Teamleiter Innendienst verdient im Median in der Industrie und in der
[T-Branche 20% mehr als im Handel

Keine 1 Mind. 2
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen
110000 111500
100000
97 500
o .
82000 81250

® 655% aller Teamleiter Innendienst sprechen mindestens eine Fremdsprache
fliessend, die Halfte davon sogar zwei

e Bei der Kenntnis von drei oder mehr Fremdsprachen kénnen Teamleiter
Uberregionale Teams sowie die Offert- und Auftragsabwicklung in mehreren
Sprachen flihren. Das wird mit 10% mehr Lohn im Median belohnt
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95900

Mitarbeitende
81900

5-10

Mitarbeitende

>10

Mitarbeitende

84625

Mit einer Fihrungsverantwortung von mind. funf
Personen kann sich der Teamleiter Innendienst vermehrt
um Prozessoptimierungen kimmern. Diese zusétzliche
Verantwortung wirkt sich auf den Lohn aus, der im
Median um 5% steigt

E

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

e \Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis (FA)
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter

WEITERBILDUNG

NACHSTER KARRIERESCHRITT -ll“l

e \erk&ufer Aussendienst
e Account Manager
e Projektleiter Verkauf




Jobprofil

Der Account Manager agiert als Schnittstelle zwischen dem Unterneh-
men und dessen Kunden. Als direkte Ansprechperson Ubernimmt er * \Verkaufsspezifische Weiterbildung

den aktiven Verkauf und die Beratung fur das Produktportfolio oder die e Gute MS-Office-Kenntnisse, v.a. Excel
Dienstleistungen eines Unternehmens. Er kann auf nationaler oder auf e Analytische Fahigkeiten, um Zusammen-
globaler Ebene fUr ein spezifisches Kundensegment oder eine definierte héange betreffend das Marktwachstum zu
Region verantwortlich sein. Ziel ist es, die vorhandenen Kontakte zu erkennen

pflegen, um die geschéftlichen Beziehungen beizubehalten. Zusétzlich e Kundenorientiertes Denken

fUhrt er Marktanalysen durch, um potenzielle neue Geschéftsfelder aus- o Offene und kommunikative Persdnlichkeit
findig zu machen und den bestehenden Kundenstamm kontinuierlich zu e Eigenmotivation und Eigenverantwortung
erweitern. Der Account Manager ist Ublicherweise dem Verkaufsleiter e Abschlussstarke

oder dem Regionalleiter unterstellt und rapportiert an diesen. ¢ Fremdsprachenkenntnisse

Verkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (156%)

132000

89 o/o Lehrabschluss (28%)
Diplom Hoéhere Fachschule (HF) (30%)
11% Master FH (27%)

gg% —

N 7 120000
117 500
1. Quartil Median 3. Quartil 11000
110 000
92250 (105000 | 118 750 P
100000 100500
bis 30 Jahre 92 000 94000 92500
88250
31-40 Jahre 1 05 000
e Hochstwerte erreichen Account Manager mit der Weiterbildung zum Verkaufs-
ab 41 Jahren 1 1 o 750 fachmann — Ausreisser verzeichnen ein Jahressalar von CHF 160 000

e Mit einem Lehrabschluss, kombiniert mit langjahriger Berufserfahrung, kénnen
3.-Quartil-Werte von bis zu CHF 111 000 erreicht werden. FUr hohere Werte ist
eine weiterfuhrende Weiterbildung aber Pflicht
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Jobprofil

Industrie Bau Handel Dienstleistung
(50%) (17%) (21%) (12%)
120000
115000
112500 112000
106 000
96000 97 500
95000 95000
86000
82500

e |n der Industrie wird das spezifische und komplexe Produktwissen entspre-
chend entlohnt — dabei sind Hochstwerte von Uber CHF 160 000 moglich

¢ Die grosse Bandbreite in der Dienstleistung von CHF 34 000 zeigt, wie wichtig
hier die Berufserfahrung ist

Keine 1 Mind. 2
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen
125000
120000 M
109875
106 000
98000
95000 95000
92000

e Fremdsprachen sind zentral: Knapp 80% sprechen mind. eine Fremdsprache
fliessend

e Mit einer bzw. zwei und mehr Fremdsprachen kann der Account Manager auf
nationaler oder globaler Ebene operieren. Dabei steigt der Median mit jeder
zusétzlichen Fremdsprache um 10%
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154568

148823

148 247

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

e Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung

e Technischer Kaufmann
e \Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis (FA)

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“

e Key Account Manager
* Regionalleiter
e \Verkaufsleiter

WEITERBILDUNG




Jobprofil

Der Key Account Manager ist verantwortlich fur die Kunden und

Vertriebspartner, die fur seinen Arbeitgeber von grosser Bedeutung e Hochschulabschluss im Bereich Betriebswirt-

sind oder deren Struktur respektive Produkte sehr komplex sind. Er schaftslehre oder Ingenieurwissenschaften

betreut und berét die wichtigsten und umsatzstarksten Kunden, um * \erkaufstechnische Weiterbildung (z.B. CAS Key

diese langfristig an das Unternehmen zu binden. Zudem gehdren Account Management oder ein eidg. Fachausweis)

die Optimierung der Prozesse sowie die Umsatzsteigerung zu ¢ Sehr gute MS-Office-Kenntnisse, v.a. Excel

seinen priméaren Zielen. Er erarbeitet individuelle Verkaufsstrategien e Hohe Reisebereitschaft

und langfristige Entwicklungspléane. DarUber hinaus verhandelt er e Analytische, konzeptionelle und strategische

Verkaufskonditionen und sorgt flir einen reibungslosen After-Sales- Vorgehensweise

Service. Er arbeitet eng mit dem Innendienst zusammen. In der e Unternehmerisches Denken und Umsetzen

Regel rapportiert der Key Account Manager an den Verkaufsleiter marktanalytischer Indikatoren

oder Geschaftsfuhrer und ist diesem jeweils direkt unterstellt. e Klares Kommunizieren und kundenorientiertes
Denken

. “ Lehrabschluss (22%)
83 0/ Diplom Hohere Fachschule (HF)
o (36%)
P Master Uni (23%)
17% * Techn. Kaufmann (8%)

Eidg. dipl. Verkaufsleiter (FA) (7%)

Verkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (4%)

150000

e &

=

1. Quartil Median 3. Quartil

104 0001120 000 | 130 000

135780 135000 135000
132500

120000 120000 120000 120000 @

115000 120000
bis 30 Jahre 105 000 0000 0000 118750

31-40 Jahre 1 1 5 000 102000

100000
n-s0snre 120 000 | . .
e Mit dem Lehrabschluss erreicht ein Key Account Manager einen vergleichba-

ren durchschnittlichen Median wie mit einer hdheren Aus- oder Weiterbildung.
ab 51 Jahren Die 3.-Quartil-Werte stagnieren jedoch bei CHF 120000

e Spitzenwerte im 1. und 3. Quartil werden mit der Weiterbildung zum eidg. dipl.
Verkaufsleiter erreicht. Diese Weiterbildung ist spezifischer als ein Masterab-
schluss mit generellem und strategischem Fokus
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Jobprofil

Industrie Bau Handel [T/Telecom Dienstleistung i
(33%) (14%) (28%) (6%) (19%)
140000
135000
130000 131250 130000
124 000
119000 120000 I .
120000 WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

114000

WEITERBILDUNG

108 160

e CAS Key Account Management

e Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung
100000 e Eidg. dipl. Verkaufsleiter
* MBA

104000

Der héchste Medianlohn wird im Wirtschaftszweig [T/Telecom mit CHF 124 000
erreicht. Dieser Markt ist hart umk&mpft und lebt von der st&ndigen Innovation. Ein ]

Key Account Manager wird hier deshalb hdher entlohnt %
NACHSTER KARRIERESCHRITT

* Regionalleiter
o \erkaufsleiter

Keine 1 Mind. 2
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen
140000
132750

125000
120000 120000

110000
110000 110000

104 000

e \Wird mindestens eine Fremdsprache gesprochen, kbnnen nationale oder glo-
bale Kunden betreut werden: Das ergibt einen héheren Medianlohn von 10%
e Spricht ein Key Account Manager zwei oder mehr Fremdsprachen, kann er im
3. Quartil bis zu CHF 140000 erreichen, Ausreisser sogar bis CHF 160 000
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Jobprofil

Der Verk&ufer Aussendienst agiert als die direkte Ansprechperson fUr
Kunden und ist fur den aktiven Verkauf und die Beratung von Produkten e Kaufmannische Ausbildung oder technische
und Dienstleistungen zustandig. Er vertritt das Unternehmen gegen Grundausbildung

aussen und ist dabei fur den Marktaufbau innerhalb des zugeteilten * Verkaufsspezifische Weiterbildung wie z.B.
Verkaufsgebietes verantwortlich. Die Mehrheit seiner Arbeitszeit ist er in Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis
diesem Gebiet unterwegs. Die Ubrige Zeit arbeitet er vom Home Office e Hohe Reisebereitschaft und Flexibilitat

oder Firmensitz aus, um administrative Tatigkeiten zu erledigen und zu betreffend Arbeitsort

koordinieren. Sein Fokus liegt je nach Unternehmen auf der Akquise e Durchsetzungsvermdgen und Abschlussstarke
von Neukunden oder auf der Betreuung des bestehenden Netzwerks. e Eigenmotivation und Eigenverantwortung
Weiter nimmt er Marktanalysen vor und ist fur die Erreichung seiner e Kundenorientiertes Denken

Umsatzziele verantwortlich. Der Verkéaufer Aussendienst rapportiert an

den Verkaufsleiter und ist diesem direkt unterstellt.

Bl cidg. dipl. Verkaufsleiter (3%)

W \srkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (9%)

e &

o “ Lehrabschluss (56%)
9 Diplom Hoéhere Fachschule (HF) (18%)
Master FH (4%)
9% i Techn. Kaufmann (10%)
N—F

1%
=

119900 123000
=
112875 112 500
1. Quartil Median 3. Quartil 108 500 110000
81900 | 95000 | 110 000 105000 ] .
98 650 100000
102 500
93750
-
bis 25 Jahre 71 250 p— 90000
85025 84500
26-30 Jahre 33 250 80000
31-40 Jahre 9 1 000 Knapp die Hélfte aller Verkaufer Aussendienst weisen als héchste Ausbildung

den Lehrabschluss auf und erreichen damit vergleichbare Medianwerte wie

1 O 0 O O O Master-Absolventen. Das weist darauf hin, dass hier die Berufserfahrung die
41-50 Jahre fehlende Theorie wettmachen kann
ab 51 Jahren 1 04 OOO
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Jobprofil

i

Industrie Bau Handel [T/Telecom Dienstleistung  Pharma
(31%) (36%) (21%) (2%) (8%) (2%)

93890
114750

111375 111750 110375 L

106 250
101 400
T 97920 100000
91 000 WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
90000

97 893

88000 WEITERBILDUNG l e"
84 500 84 500
e Technischer Kaufmann
80000 78250 80000 e \/erkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis (FA)
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter
Die Bandbreiten bewegen sich alle innerhalb von CHF 78 250 und 114 750. [ ]
Das bedeutet, dass die Tatigkeit als Verkaufer Aussendienst sich branchen-
spezifisch nicht gross unterscheidet NACHSTER KARRIERESCHRITT
® Regionalleiter
e Projektleiter Verkauf
e Account Manager
Keine 1 2 Mind. 3
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
120000 119800
110000 110000 M
96 000
94000
84375 85100
80600

Bei der direkten Kundenbetreuung zahlen sich Fremdsprachenkenntnisse aus.
So wird bei drei und mehr Fremdsprachen ein Medianwert von 110500 erreicht
—das sind 18% mehr als ohne Fremdsprachenkenntnisse
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Jobprofil

oder an den Teamleiter Produktmanagement.

Der Produktmanager ist verantwortlich flr die Produktstrategie und die
Definition des Marketingmix (Produkt, Preis, Distributions- und Kommu-
nikationspolitik). Diese beinhaltet Planung, Organisation, Durchflihrung
und Kontrolle der daraus abgeleiteten Massnahmen, die ein Produkt
wahrend seines Lebenszyklus durchlduft. Der Produktmanager kann
sowohl im Marketing wie auch im Vertrieb angesiedelt sein. Weiter
schult er je nach Firmenstruktur und Produkt die Innen- und Aussen-
dienstmitarbeiter sowie die Kunden vor Ort. Der Produktmanager
rapportiert je nach Grosse des Unternehmens an den Verkaufsleiter

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Betriebswirtschaftliche Weiterbildung oder
vergleichbarer Hochschulabschluss

e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse

e Mehrjahrige Erfanrung in der Branche

e Detailorientiertes Arbeiten

e Analytisches Denken

e Umsetzungskompetenz

o
. 71%
29%
—

=

1. Quartil Median 3. Quartil

90000 ‘ 100000 120 000

ab 25 Jahren 85 000
31-40 Jahre 98 000
ab 41 Jahren 1 20 000

Lehrabschluss (32%)

Bachelor (24%)

Diplom Hohere Fachschule (HF) (24%)
Master FH (20%)

130000
120000
117500
110000
107 500
95750
90500 80000
90000 89500
80000

e |st der Lehrabschluss die hochste Ausbildung, kompensiert das spezifische
Produktwissen die mangelnde Theorie nur bis zu einem gewissen Grad: Im
3. Quartil liegt der Hochstwert bel CHF 95 750

® Mit der Weiterbildung zum Master FH kann ein Produktmanager vermehrt
fUr strategische Entscheide zu Rate gezogen werden und den Verkaufsleiter
beratend unterstltzen. Das macht sich mit einem Medianlohn von CHF 130 000
verdient
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Jobprofil

I []1) — %
L =
Industrie Bau Handel Pharma
(62%) (21%) (9%) (8%)
130000 85558
120000
116250
112500
WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
105000
100000 |
- 102500 WEITERBILDUNG l ef
- 93275 e \erkaufsfachmann oder Marketingfachmann mit
89750 eidg. Fachausweis) (FA)
87500 e Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung
[ ]
Die sehr grosse Bandbreite in der Industrie und dem Bau kann auf das unter- L
schiedlich ausgepragte Produkte- und Branchenwissen zurlickgefuhrt werden "
NACHSTER KARRIERESCHRITT
e Account Manager
e Key Account Manager
e Teamleitungsfunktion als Produktmanager
Keine 1 Mind. 2
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen
130000 130000
120000
110000
100000 97 625
80000

Als interne und externe Ansprechperson spielen Fremdsprachen eine grosse
Rolle: Spricht ein Produktmanager zwei oder mehr Fremdsprachen, macht sich
das im Median mit einem Lohnanstieg von 10% bemerkbar
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Jobprofil

Der Verkaufsingenieur ist fUr die Vermarktung von hochkomplexen
InvestitionsgUtern verantwortlich. Er koordiniert und Uberwacht die Pro- e Studium im Ingenieurwesen (HTL, FH, TS)
jekte von der Angebotserstellung Uber den Verkauf bis zur erfolgreichen e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse
Kundenabnahme. Oftmals betreut er einen bestehenden Kundenkreis ¢ Fremdsprachenkenntnisse
und ist das Bindeglied zwischen den industriellen Kunden und den ¢ Hohe Reisebereitschaft
verschiedenen Abteilungen innerhalb des eigenen Unternehmens. Meist o Flexibilitat der Arbeitszeit wahrend intensiver
verlangt diese Funktion viel nationale oder internationale Reisetatigkeit, Phasen eines Projektes
weshalb Fremdsprachenkenntnisse von grosser Bedeutung sind. Der * Mehrjahrige Erfahrung in der Branche
Verkaufsingenieur rapportiert an den Verkaufsleiter und ist diesem direkt * \Verhandlungsgeschick
unterstellt. Daneben kann er auch in einer Matrixorganisation verschie- ¢ Kundenorientiertes Denken
denen Projekten angegliedert sein. ¢ Umsetzungskompetenz

¢ Technisches Know-how

Bl \/erkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (12%)

135000

e &

[ J
97 0/0 ’ Lehrabschluss (15%)
Diplom Hohere Fachschule (HF) (27%)
- Master FH (25%)
3% * Ingenieur (21%)
\-/
=z =

=
1. Quartil Median 3. Quartil
105000111800 | 120 000 120000 120000 120000  REDRIIY
119400
110000
104000 105000
31-40 Jahre 1 1 2 Ooo 1700000
ab 41 Jahren 1 1 9 400 Verkaufsingenieure brauchen ein fundiertes Know-how im Verkauf. Deshalb er-

reichen sie mit einer Weiterbildung zum Verkaufsfachmann im Median 5% mehr
als mit der Weiterbildung zum Ingenieur
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Jobprofil

Industrie Bau
(69%) (31%)
122500
120000
112500
110000 WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
WEITERBILDUNG l Er
100075

e Technische Weiterbildung

e Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung
e \/erkaufsingenieure finden sich klassischerweise nur im Bau- oder Industriesektor

e Die 3.-Quartil-Werte und die Mediane fallen ahnlich aus, wahrend der 1.-Quartils- o

Wert im Bau um CHF 10% hoher ist
NACHSTER KARRIERESCHRITT

e Teamleitungsfunktion
e Aufstieg zum Verkaufsleiter innerhalb der

Branche
Keine 1 Mind. 2
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen
122500
120000 [ ]
120 000
112350 111 800
110000 110750
105000
97 500

e Fremdsprachen spielen eine grosse Rolle, da meistens Relsetatigkeit voraus-
gesetzt wird. So sprechen 70% mind. eine Fremdsprache fliessend

e Kommt eine zweite Fremdsprache hinzu, wird das Einsatzgebiet noch grosser
und das mediane Salar steigt erneut um knapp 10%
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Jobprofil

Der Regionalleiter ist zustandig fUr die fachliche und teilweise
personelle Fiihrung sowie das Coaching der Mitarbeitenden im
Aussendienst innerhalb seiner zugeteilten Region. Er erstellt entwe-
der selbststandig oder in Zusammenarbeit mit dem Verkaufsleiter
das Budget und definiert die Ziele fur die Region. Ausserdem
verantwortet er die erfolgreiche DurchfUihrung von Marktanalysen
und wirkt bei der Verkaufsplanung und der Definition von Vertriebs-
massnahmen mit. Der Regionalleiter unterstutzt seine Verkaufer im
Aussendienst bei Kundenbesuchen und fuhrt Kontrollinventuren
durch. Er betreut auch seinen eigenen Kundenstamm — haufig
bestehend aus Key Accounts — in einem Uberregionalen Gebiet.
Der Regionalleiter ist direkt dem Verkaufsleiter unterstellt und rap-
portiert an diesen.

S =

1. Quartil Median 3. Quartil

95750 110000120000 116000

@
w 84% \g
& =

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Betriebswirtschaftliche oder verkaufsspezifische
Weiterbildung (z.B. Verkaufsfachmann mit eidg. FA)

e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse

e Erste FUhrungserfahrung

e Mehrjahrige Erfanhrung im Verkaufsaussendienst

¢ Analytische Fahigkeiten

e Kundenorientiertes Denken

Lehrabschluss (40%)

Bachelor (31%)

Master FH (10%)

Techn. Kaufmann (6%)
Bl Eidg. dipl. Verkaufsleiter (3%)

B \srkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (10%)

138 750

126 000

120000 120000
116 000 117 000

110000 115500 110 000
bis 30 Jahre 81 500 99925 98125 100000
31-40 Jahre 1 05 000 89000
ab 41 Jahren 1 1 5 Ooo e £in Regionalleiter hat viele strategische Aufgaben. Eine Weiterbildung zum

Master FH vermittelt strategisches Wissen und erreicht in den 3.-Quartil-
Werten knapp CHF 140000

e Das spezifische, praktische Wissen des eidg. dipl. Verkaufsleiter macht sich
mit dem zweithdchsten Medianlohn bezahlt

e Mit einem Lehrabschluss und viel Arbeitserfanrung kann ein Regionalleiter
3.-Quartil-Werte von bis zu CHF 116 000 erreichen
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Jobprofil

& mwm ® E

Industrie Bau Handel Dienstleistung Pharma
(36%) (21%) (23%) (15%) (5%)
120000 120000 117950
I
100000
105300 103063
- 94000

92000 90250

Die Lohnbandbreiten innerhalb der verschiedenen Branchen sind sehr gross — das
deutet darauf hin, dass das Branchenwissen entscheidend ist

Keine 1 Mind. 2
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen
140000
136 000
117600 . 116 000
103000
93000 100000

e Der Regionalleiter operiert meist innerhalb seiner Region und braucht dabei
nicht zwingend Fremdsprachenkenntnisse. So sprechen knapp 50% gar keine
Fremdsprachen

e Kann er aber in einer zusétzlichen Sprachregion amten, zahlt sich das aus: Fur
eine oder mehrere Fremdsprachen steigt der Lohn um 15%
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720009

1-4
Mitarbeitende
97 000

5-10

Mitarbeitende

>10

Mitarbeitende

707 500

e \Wachst das Team, werden die operativen Aufgaben
weniger. Der Regionalleiter rickt ndher zum Ver-
kaufsleiter oder zur Geschéaftsflhrung und kann die
Unternehmenszukunft strategisch mitbeeinflussen.
Das zeigt sich im Median mit plus 10% mehr Lohn

e \W&chst das Team auf mehr als 10 Personen, steigt
der Lohn um weitere 5%

108714 w 103064

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

e \Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis (FA)

e Eidg. dipl. Verkaufsleiter
¢ Berufswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“

e Verkaufsleiter

WEITERBILDUNG




Jobprofil

Der Verkaufsleiter fuhrt fachlich und personell die Verkaufer im
Aussendienst und ist fUr deren Coaching verantwortlich. Je nach e Betriebswirtschaftliches Studium oder verkaufs-
Unternehmensgrésse und Organisation z&hlt auch die Flihrung spezifische Weiterbildung (z.B. Verkaufsfachmann
des Verkaufsinnendienstteams dazu. Zudem definiert er die mit eidg. FA)

Verkaufsziele und hat die Budgetverantwortung fur die gesamte e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse
Verkaufsabteilung inne. In seinen Verantwortungsbereich gehoren e Fremdsprachenkenntnisse

ebenfalls das Durchflihren von Marktanalysen sowie das Mitwirken e | angjahrige Erfahrung im Verkaufsaussendienst
bei der Verkaufsplanung und die Definition von Vertriebsmass-  Mehrjahrige Fihrungserfahrung und -kompetenz
nahmen. Er begleitet den Aussendienst bei Kundenbesuchen e Strategische und konzeptionelle Fahigkeiten

und fuhrt Kontrollinventuren durch. Haufig betreut er selbst einen e \/erhandlungsfahigkeiten

definierten Kundenstamm, wobei es sich in den meisten Fallen e Kundenorientiertes Denken

um Key Accounts handelt. Der Verkaufsleiter ist oft ein Mitglied

Geschaéftsleitung und direkt dem Geschéftsflihrer unterstellt.

Bl Eidg. dipl. Verkaufsleiter (13%)

B \rkaufsfachmann mit eidg.
Fachausweis (FA) (9%)

e &

=

. ‘ Lehrabschluss (24%)
9 1 o/o Diplom Hoéhere Fachschule (HF) (32%)
Master Uni (14%)
9% i Techn. Kaufmann (8%)
\/
= =

1565500
1. Quartil Median 3. Quartil 145000

110000 | 130 000 145 000 142000

133750
130000 130000 152500

12
bis 30 Jahre 100 000 - o000 116500
1275
1710000
107 000
31-40 Jahre 117 000 100250

41-50 Jahre 1 35 000 e Mit dem Lehrabschluss, dem Verkaufsfachmann und dem Techn. Kaufmann

fehlt dem Leiter Verkauf die strategische Komponente. Das kann nicht durch

1 40 O o O Berufserfahrung wettgemacht werden. Das Salér stagniert bei CHF 133 000

ab 51 Jahren

e Den hochsten Median und héchste 3.-Quartils-Werte erreicht ein Verkaufs-
leiter mit einem Master-Abschluss. Ausreisser reichen bis zu CHF 220 000
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Jobprofil

g E

Industrie Bau Handel [T/Telecom Dienstleistung  Pharma
(42%) (22%) (21%) (4%) (8%) (3%)
172500
150000
145000 145000 142000 0000
130000 130 000
125000 127 500
10000 112900 440125 111250

106 000

Die enormen Bandbreiten innerhalb der Branchen sind auf das zu erlernende
Branchen- und Produktionswissen zurdckzufUhren

Keine 1 2 Mind. 3
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
1569000
150000
145000
140000 140 000
129 000 130000

120000 120000

110625
105000

e Spricht ein Verkaufsleiter drei oder mehr Fremdsprachen, ist der Medianlohn
um 20% hoher im Vergleich zu keinen Fremdsprachenkenntnissen

e Durch die Betreuung von Key Accounts und die Begleitung bei Kundenbesu-
chen kann eine zweite oder dritte Landessprache sowie eine andere Fremd-
sprache ein grosser Vorteil sein
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A35 750
1-4
Mitarbeitende
701 250
750 009
5-10
Mitarbeitende
71237
A67 000

>10

Mitarbeitende 720 000

Flhrt ein Verkaufsleiter ein Team von mehr als vier
Personen, ruckt er in die Nahe der Geschéftsleitung
und kann mehr strategische Aufgaben wahrnehmen.
Das macht sich mit einem Mediansalar von plus 10%
bemerkbar

128980

128480

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

e Verkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis (FA)
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter

WEITERBILDUNG

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“

e Mitglied der Geschéftsleitung
e Geschaftsfuhrer
e \Verkaufs- und Marketingleiter




Formular zur
Salarberechnung

Funktion: | Iragen Sie zu jedem Kriterium jeweils nur einen
Wert ein (gemass Fallbeispiel auf den folgenden
zwel Seiten). Die Summe aller Kriterien, dividiert
durch die Anzahl ausgefliliter Kriterien, ergibt einen
ort: /Zwischenwert, Wird dieser Zwischenwert mit dem
Regionenindex multipliziert, resultiert ein Richtwert
des durchschnittlichen Jahressalérs.

Spezialfall: Falls das Anforderungsprofil der jewelligen Funktion bei einem Kriterium eine
Regionenindex: deutlich hdhere oder deutlich tiefere Fahigkeit verlangt, kdnnen Sie auch mit einem Wert
innerhalb des 1. oder des 3. Quartils arbeiten.

Westschweiz +1,4%
Mittelland -1,2%
Nordwestschweiz +3,0% Kriterien:
ZUrich +5,6%
Ostschweiz -6.3% Durchschnittliches Jahressalar
Zentralschweiz -0,8%
H _ o)
Tessin 14.4% Lohn nach Alter
(Quelle: Seite 6)

Lohn nach Ausbildung

Lohn nach Wirtschaftszweig

Lohn nach Fremdsprachenkenntnissen

Lohn nach Fihrungsspanne

Summe/Anzahl Kriterien = Zwischenwert Salar

Zwischenwert Saldr mit Regionenindex multiplizieren = Total Jahressalar
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Falloeispiel

Beschrieb

+ Ein Industrieunternehmen in der Region Zurich sucht einen Account Manager. Die Firma ist ein
nationales KMU mit Standorten in der Deutsch- und der Westschweiz. Das zu vertreibende Produkt
ist neu auf dem Markt. Der Kandidat muss den Kundenstamm maoglichst schnell und selbststandig
aufbauen. Dafur braucht es eine abschlussstarke Person mit guten Franzosisch- und Englisch-
kenntnissen und hoher Eigenmotivation.

+ Eine Kandidatin hat nach dem zweiten Interview Uberzeugt und es soll ihr ein Angebot
unterbreitet werden.

Die Kandidatin bringt folgendes Profil mit:

e Sie ist 33 Jahre alt

e Sie hat die Weiterbildung zur Verkaufsfachfrau vor einem Jahr abgeschlossen

¢ Die letzten drei Jahre arbeitete sie in einem grossen Industrieunternehmen als Teamleiterin Innen-
dienst. Die Kundenberatung und -betreuung gehérte ebenso zu ihren taglichen Aufgaben wie auch
die Koordination von Offert- und Auftragsabwicklung. Im internationalen Umfeld konnte sie ihre
Englisch- und Franzdsischkenntnisse regelmassig einsetzen

Angaben zum Ausfullen des Formulars

Die Daten zum Ubertrag pro Kriterium k&nnen Sie den Grafiken zum Account Manager von Seiten 15
und 16 entnehmen. Das ausgefUlite Formular unseres Beispiels finden Sie auf der folgenden Seite.
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Funktion:

Account Mam@@\r

Ort:

Zurith

Regionenindex:

Westschweiz +1,4%
Mittelland -1,2%
Nordwestschweiz +3,0%
ZUrich +5,6%
Ostschweiz —6,3%
Zentralschweiz -0,8%
Tessin -14,4%
(Quelle: Seite 6)

Beispielformular

Tragen Sie zu jedem Kriterium jeweils nur einen

Wert ein (gem. Fallbeispiel):

Durchschnittliches Jahressalar

Lohn nach Alter
Der Medan fir die Mersgruppe won 340 ist ebentals 105 000

Lohn nach Ausbildung
Kann je nach Exfanrung angepacet werden.

Lohn nach Wirtschaftszweig

Kann je nach Exfanrung angepasst werden.

Lohn nach Fremdsprachenkenntnissen

Die Person spricht 2wei Fremdsprachen fiessend

Lohn nach Flhrungsspanne

Die Mitarbetterin hat Filungserfanrung, das hufgabenprofl ik
abex keine Filrungstunktion nne.

Summe/Anzahl Kriterien = Zwischenwert Salar

Holooo - H =

10% 000

10% 000

120 000

lob 000

1% 000

10 2.00

Zwischenwert Salar mit Regionenindex multiplizieren = Total Jahressalar

a2

0200 % (+—=) = b 27

00
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Die Leistungen von Careerplus

Careerplus ist die flhrende Schweizer Personalberatung fur die Rekrutierung
von qualifiziertem Fachpersonal. Uber 130 Rekrutierungsspezialisten
vermitteln in 13 Stadten erfahrene Mitarbeitende fur Dauerstellen, tempo-
rare Anstellungen und Projekte.

Rekrutierung, die perfekt passt.
Mit uns finden Sie den perfekt passenden Kandidaten, weil ...

e ... wir als erfahrene Rekrutierungsspezialisten regional als auch lokal
verwurzelt sind.
.. wir auf Active Sourcing spezialisierte Rekrutierungsspezialisten haben,
die auch den passiven Bewerbermarkt bearbeiten und dabei innovative
Technologien und Angebote nutzen.

.. Sie von unserem grossen Netzwerk an qualifizierten Kandidaten profitieren.

.. wir lhre offenen Stellen suchmaschinenoptimiert und zielgerichtet auf
den passenden Stellenportalen aufschalten.

Personlichkeitsanalysen und Assessments

Wir erstellen fur jeden Kandidaten ein Personlichkeitsprofil. Unsere wissen-
schaftlich fundierte Personlichkeitsanalyse entwickelten wir zusammen
mit «Multicheck», Experte flr berufsbezogene Eignungsdiagnostik. Unsere
Assessments flhren erfahrene Psychologen durch und beinhalten u.a.
Rollenspiele, Fallbearbeitungen und das Bochumer Inventar der berufsbe-
zogenen Persdnlichkeitsbeschreibung (BIP).

Salaranalysen und Beratungen
Neben der Rekrutierung von qualifizierten Fachleuten bieten wir lhnen:

e Eine Uberpriifung der Salérstrukturen und der Lohnbandbreite pro
Berufsgruppe und Stelle in Inrem Unternehmen.

¢ |nformationen zu den marktgerechten Lohnen der Berufsgruppen, auf
die wir spezialisiert sind.

e Beratung bei spezifischen Fragen zur Rekrutierung.
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