- = ¢
Salarstudie “Vcareerplus

S a| e S Passt perfekt.




verdient ein erfahrener
Verkaufsleiter im Median

hoéher ist das Gehalt eines
Key Account Manager

mit Kenntnissen in drei
Fremdsprachen gegeniiber
jienem mit Kenntnissen in
einer Fremdsprache

ist die Saldrbandbreite
beim Regional-/
Bereichsleiter in der
Pharmabranche

Executive
Summary

Ist das Gehalt fair und angemessen”? Dies
Interessiert Arbeitnenmer und Arbeitgeber
gleichermassen. Unsere neuste Salarstudie
fur die Berufsgruppe Sales zeigt: Berufs-
erfahrung und Weiterbildungen zahlen sich
aus. Mit zunehmender FUhrungsspanne sind
auch Fremdsprachenkenntnisse eine Not-
wendigkeit.

FUr die aktuelle Salarstudie wurden 2546 Profile von Sales-Spezialisten analysiert,
die grosstenteils in KMU arbeiten. Die Untersuchung zeigt, dass der durchschnitt-
liche Bruttojahreslohn im Bereich Sales unverandert ist im Vergleich zur letzten
Studie von 2018, namlich bei CHF 100 000. Gesamtschweizerisch liegt der Me-
dianjahreslohn in der Studie 27,5% Uber dem Schweizer Durchschnitt. Spitzen-
verdiener im Bereich Sales sind nach wie vor der Verkaufsleiter mit CHF 130 000
sowie der Regional-/Bereichsleiter mit CHF 120 950 Medianjahressalar.

Bei hoheren Funktionsstufen sind durch den engen Kundenkontakt zudem
Fremdsprachenkenntnisse, vor allem Englisch, zentral. Dadurch kann ein
Sales-Spezialist auf nationaler oder globaler Ebene operieren und so immer
grossere Kundenstamme betreuen. Spricht ein Verkaufsspezialist neben Eng-
lisch die drei Landessprachen Deutsch, Franzésisch und Italienisch fliessend,
schlagt sich dies deutlich im Salar nieder. Zum Beispiel steigt das Salar eines
Key Account Manager, der Uber Kenntnisse in drei Fremdsprachen verfugt, um
9% gegenuber einem Profil mit Kenntnissen in lediglich einer Fremdsprache.
Auch eine fundierte Aus- und Weiterbildung lohnt sich. Eine verkaufsspezifi-
sche Weiterbildung, zum Beispiel zum eidg. dipl. Verkaufsleiter, wird mit einem
hoheren Gehalt belohnt.

Wie sich Branchenerfahrung sowie Produktkenntnisse auf den Lohn auswir-
ken, verdeutlichen die sehr grossen Bandbreiten innerhalb der verschiedenen
Branchen. So umfasst beispielsweise die Salarbandbreite beim Regional- und
Bereichsleiter in der Pharmabranche CHF 50 750.

Auf den folgenden Seiten finden Sie die wichtigsten Zahlen und Fakten zum
Schweizer Markt und zu den Lohnen im Bereich Sales. Wir bieten Innen pro
untersuchte Funktion detalillierte Angaben zum Salér, zum Aufgabengebiet, zu
den wichtigsten Einstellungskriterien sowie zu den Entwicklungsmaoglichkeiten.
Auf Seite 25 ist ein Formular zur Berechnung des Gehalts beigefugt.

Bei der Lohninformation wird im Sinne der Lohngleichheit bewusst auf die
Differenzierung zwischen Mann und Frau verzichtet.
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Interview mit Dietger Loffler

Was sind die Herausforderungen im
Bereich Sales” \Welche unerwarte-
ten Ergebnisse ergab die Salérstudie
und was braucht es fur ein hdheres
Salar”? Eine Einschatzung von Diet-
ger Loffler, Mitglied des Zentralvor-
stands von Swiss Marketing.

Das Jahr 2020 war fiir viele herausfordernd.

Wie schatzen Sie die Lage im Bereich Sales ein?
Die Situation im Schweizer Arbeitsmarkt ist aktuell nicht
einfach. Aufgrund der Covid-19-Pandemie ist die hiesige
Arbeitslosenquote gestiegen. In Sales gab es aber auch
Gewinner: Der E-Commerce erlebt ein starkes Wachstum, da
die Pandemie ein Treiber der digitalen Prozesse ist. Fur die
Unternenmen und Sales-Fachleute bedeutet dies, dass sie
nun auf diese Anforderungen reagieren mussen.

Welche Veranderungen haben Sie ausserdem
beobachtet?

Fremdsprachen sind in Sales viel wichtiger geworden. Das
zeigt auch die aktuelle Salérstudie: Heute beherrschen fast
alle Sales-Fachleute mindestens eine Fremdsprache flies-
send, in den meisten Féllen ist dies Englisch. In der Studie, die
vor zwei Jahren erschienen ist, war der Fremdsprachenanteil
tiefer.

Gab es fiir Sie Erstaunliches oder Unerwartetes in
der Salédrstudie?

Grundsatzlich decken sich die Ergebnisse mit meinen Beob-
achtungen und Erfahrungen. Erstaunlich finde ich dennoch
die enorme Bedeutung der Berufserfahrung, die sich bei vie-
len Profilen sehr positiv auf das Salar auswirkt, Das ist in der
Studie auch an der teils grossen Salérbandbreite ersichtlich,
etwa beim Key Account Manager im Dienstleistungsbereich.

Was raten Sie jungen Arbeitnehmenden?

Eine duale Ausbildung ist definitiv der K&nigsweg zu einer
Sales-Karriere mit guter Entlohnung. Dazu gehéren fundierte
Produkt- sowie Branchenkenntnisse wie auch Fortbildungen.
Vor allem verkaufsspezifische Weiterbildungen wie etwa ein
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Abschluss zum eidg. dipl. Verkaufsleiter haben einen sehr
positiven Einfluss auf das Gehalt.

Gibt es weitere Faktoren fiir eine Karriere im Verkauf?
lch staune immer wieder, wie schnell man in unserer Berufs-
gruppe vorwartskommen kann. Mit Motivation, Fuhrungser-
fahrung und Fremdsprachenkenntnissen stehen erfahrenen
Fachleuten alle Tdren offen. Was sich auch im Salér wider-
spiegelt: Der Medianlohn in Sales liegt rund 28 Prozent Uber
dem gesamtschweizerischen Durchschnitt.

Was werden kiinftig die grossten Verdnderungen sein?
Wie erwéhnt, schreitet die Digitalisierung durch die aktuelle Si-
tuation schneller voran. So sind auch talentierte Verkaufsper-
sonen im [T-Bereich derzeit sehr gesucht, wahrend die Stellen
im Detailhandel durch den E-Commerce weiter abnehmen.
Esist fUr alle in Sales tatigen Personen ratsam, sich mit der
Digitalisierung auseinanderzusetzen.

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. Er verfugt Uber 20 Jahre Vertriebs-
und Fuhrungserfahrung fur Industrie- und Dienstleistungsunternehmen.



Arbeitslosenquote 2020
erstes Halbjahr

Durchschnittlicher
Bruttojahreslohn in
der Schweiz

Medialer Jahreslohn
unserer Sales-Stichprobe

/Zahlen und Fakten

Die durchschnittiche Arbeitslosenquote von 2,5%
Im Jahr 2018, 2,3% im Jahr 2019 sowie 3,2% im
ersten Halbjahr 2020 (Bundesamt fur Statistik, Juli
2020) deutet auf eine Verschlechterung der Arbeits-
marktsituation hin, die vor allem auf die Covid-19-
Pandemie zurlickzufuhren ist.

Insgesamt waren in den Jahren 2017 bis 2020 durchschnittlich 5,07 Millionen Personen
im zweiten und im dritten Wirtschaftssektor — Industrie sowie Dienstleistung — beschéf-
tigt. Davon sind 46% aller Beschaftigten weiblich und 54% mannlich. Um die Beschéf-
tigungsdichte innerhalb der Schweiz abzubilden, wurde diese in 7 Grossregionen
gegliedert: Westschweiz, Nordwestschweiz, Mittelland, Grossraum ZUrich, Ostschweiz,
Zentralschweiz und Tessin. Die folgende lllustration veranschaulicht den Durchschnitt
der Anzahl beschéftigter Personen in den Jahren 2017 bis 2020 pro Region sowie die
jewellige prozentuale Verteilung in der Schweiz.

502721
9,9%

645876
1034840 12,7%
20,4%

227926
4,5%

957 795
18,9%

Sekundarer und tertidrer %-Verteilung

Sektor, alle Funktionen

Total CH 5079792 100%
Westschweiz 957 795 18,9%
Mittelland 1034 840 20,4%
Nordwestschweiz 687023 13,5%
Zurich 1023611 20,2%
Ostschweiz 645876 12,7%
Zentralschweiz 502721 9,9%
Tessin 227 926 4,5%

BESTA Q3.2017 bis Q2.2020, Bundesamt fUr Statistik
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Lohnverteilung

Der durchschnittliche Bruttojahreslohn im zweiten und im
dritten Wirtschaftssektor der Schweiz betragt pro Vollzeitaqui-
valent CHF 78 456, basierend auf 52 Wochen a 40 Arbeits-
stunden (Bundesamt fUr Statistik, 2018). Die vorliegende
Studie bezieht sich auf die Gehélter der Berufsgruppe Sales.
In diesem Bereich liegt der mediale Bruttojahreslonn mit

CHF 100000 27,5% Uber dem schweizerischen Durchschnitt
(Datenbank Careerplus 2020). Die Kandidaten unserer Stich-

100948
+0,9%

probe verfugen Uber spezifische fachliche Erfahrung in einer
der genannten Funktionen auf Seite 7. Die Lohnverhaltnisse
fallen deshalb hoher aus als der durchschnittliche Brutto-
jahreslohn in der Schweiz. Die Angaben des Jahresgehal-

tes sind jeweils inklusive Bonus zu verstehen. Die folgende
Darstellung veranschaulicht die regionale Aufteilung des
durchschnittlichen Jahresgehaltes der Berufsgruppe Sales
(Datenbank Careerplus 2020) mit der prozentualen regionalen
Abweichung anhand des Regionenindexes des Bundesamtes
fUr Statistik.

Monatssalar

Jahressalar

% -Abweichungen pro Region

Median der Stichprobe 100000 8333 -
Westschweiz 100948 8333 +0,9%
Mittelland 99587 8299 -0,4%
Nordwestschweiz 102 692 8558 +2,7%
ZUrich 106 531 8878 +6,5%
Ostschweiz 93576 7798 —6,4%
Zentralschweiz 98470 8206 -1,5%
Tessin 82028 6836 -18,0%

Careerplus 2020 mit Regionenindex vom Bundesamt fur Statistik 2018
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Methodik

Die vorliegende Salarstudie der unten aufgeftihrten Profile basiert auf einer Stichprobe
von 2546 Personen, welche aufgrund inrer Suche nach einem neuen Arbeitsplatz im
Bereich Sales im Zeitraum vom 1. Juli 2017 bis 31. Juni 2020 mit Careerplus in per-
sonlichem Kontakt standen (Datenbank Careerplus 2020). Somit ist diese Studie nicht

Personen bilden die empirisch und erhebt weder Anspruch auf Vollstandigkeit noch auf eine wissenschaftli-

Datengrundlage dieser che Erarbeitung. Die Bewerber wurden aufgrund ihrer aktuellen oder letzten Arbeitsstelle
Saléarstudie in eine der folgenden Funktionsstufen eingeteilt:
e Sachbearbeiter Verkaufsinnendienst e Account Manager e \/erkaufsleiter
e | eiter Verkaufsinnendienst e Key Account Manager e \/erkaufsingenieur
e Aussendienstmitarbeiter ¢ Regional-/Bereichsleiter

Die Salare wurden anhand folgender Kriterien untersucht: Alter, hdchster Aus- oder
Weiterbildungsabschluss, Wirtschaftszweig, Sprachkenntnisse (fliessend in Deutsch,
Franzdsisch, Englisch oder Italienisch), FUhrungsspanne und Arbeitsort. Aufgrund der zu
kleinen Datenmenge betreffend Arbeitsort kann keine aussagekréftige Auswertung pro
Region und Funktion durchgefuhrt werden. Deshalb verweisen wir zur regionalen Beur-
teilung des mittleren Salarwertes jeweils auf die auf Seite 6 beschriebenen regionalen

Zusammensetzung Saldrabweichungen gemass den Angaben des Bundesamtes flr Statistik.

der Daten bezogen auf
das Geschlecht

260000

130000
730000

20000

774 000

A2000, 119000

720000

A\\5 000 700 000

22700 102000 100000

87000

N — o FU s - o o
oy o o Eg =) o> o 3
T S T o ¥ o8 o8 3 T 2
o35 -1 35 o] Q c o c [oRN7} 2
= = =2 O]
5 c c 5 O ®© o ®© o < = o)
o 0 @ = <= <= o O T =
2 = = 8 o g B 2
SINT) %) %] X Qo =2
SR 2 2 ) > 3
> =} > X
n 3 3 ke <
X X e} ()
5 5 5 =
> > 1]
[
>
<

Careerplus Salarstudie ‘ Sales ‘ 7



Darstellung der Ergebnisse

Die gesamte Datenmenge setzt sich aus 21% Frauen und
79% Méannern zusammen. 7% der Personen sind 30 Jahre alt
oder junger, 31% der Personen sind zwischen 31 und 40 Jah-
re alt, 33% zwischen 41 und 50 Jahre und 29% sind &lter als
50 Jahre. Alle in dieser Studie aufgeflinrten Gehaltsangaben
verstehen sich als Bruttojahressalar (inklusive allfalliger vari-
abler 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.

8 | Careerplus Salérstudie | Sales

Evaluierung der Salérwerte

Um maoglichst realitétsnahe Werte zu ermitteln, wurde in
dieser Studie der Medianlohn berechnet. Dieser ist statistisch
aussagekraftiger als ein arithmetischer Mittelwert, welcher
von Ausreissern (extrem abweichenden Werten) am oberen
und am unteren Ende des Lohnspektrums verzerrt werden
kann. Damit die Streuung der Salarbandbreite ersichtlich wird,
haben wir bei bestimmten Kriterien das 1. und das 3. Quartil
berechnet und in einer Grafik dargestellt. Der Median ist ein
Mittelwert fur Verteilungen in der Statistik. Wird eine Auflistung
von Werten der Grosse 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&mlich die mittlere Zahl von 1, 1, 2, 4,

37. Um die Quartile zu bestimmen, wird die Zahlenreihe (nach
Grosse geordnet) in vier Bereiche geteilt. Bei einer Datenmen-
ge 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. Position das 3. Quartil. Beim Ausweisen des 1. und
des 3. Quartils werden 50% der Daten wiedergegeben.

A0 000 ¢—— 3. Quartl ————» 110000

Y« Median > [

85000 ¢ 1. Quartl ————» "o 0

Hinweis zur Nutzung der Studie

Um einen moglichst aussagekréaftigen Salarrahmen fur ein
bestimmtes Profil zu ermitteln, finden Sie auf Seite 25 ein Be-
rechnungsformular. Damit kénnen Sie anhand aller relevanten
Beurteilungskriterien ein mittleres Salar fUr alle in der Studie
untersuchten Funktionen berechnen.



Jobprofil

Der Sachbearbeiter Verkaufsinnendienst fungiert als Schnittstelle zwischen
dem Innen- und dem Aussendienst. Er befasst sich mit administrativen  Abgeschlossene kaufmannische
Tatigkeiten im Verkauf und erstellt Offerten. Zusatzlich bietet er eine umfas- Ausbildung oder handwerkliche Lehre
sende Betreuung und Abwicklung der Auftrége in seinem Fachgebiet an. Das mit kaufmannischer Weiterbildung
beinhaltet beispielsweise die Fuhrung der Dossiers, die Auftragserfassung, die e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse
Vorbereitung und die Uberwachung der Auftrage, das Monitoring der Termine e Genauigkeit und Sorgfalt in

sowie die Reklamationsbearbeitung. Der Sachbearbeiter Verkaufsinnendienst Routinearbeiten

rapportiert an den Aussendienstmitarbeiter oder an den Leiter Verkaufsinnen- » Dienstleistungsorientiertes Denken
dienst und ist diesem jeweils direkt unterstellt.

Handelsdiplom/Berufslehre (61%)
Technischer Kaufmann (8%)

Fidg. Fachausweis (7%)

Hohere Fachschule (12%)
Bl B:chelor/Master (12%)

g 95000 95000

1. Quartil Median 3. Quartil
72000 | 80000 | 89700 wow TR esses

80000

—

78000
78715

bis 25 Jahre 59 900 74550 75500

26-30 Jahre £ 1 D00 71500

e Mit einer Berufslehre oder einer Grundausbildung stagnieren die Salare im

31-40 Jahre 78 OOO Median bei CHF 78 000.

e Aus- oder Weiterbildungen an héheren Fach- und Hochschulen oder der

Abschluss eines eidg. Fachausweises (FA) wirken sich im Median mit 9%
ab 41 Jahren mehr Lohn aus.

e Fin fachspezifischer Abschluss an einer hdheren Fachschule oder eines
eidg. FA kombiniert mit mehrjahriger Berufserfahrung erreicht Hochstwerte
im 3. Quartil von CHF 95000.

72750
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Jobprofil

Dienstleistung Bau Industrie Handel Pharma/
(24%) (10%) (26%) (34%) Chemie
(6%)
91000 90750
88550 89038
84375
81900
78000 78000 S
- WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
74282 29850
72400 71500 71500 0
WEITERBILDUNG m’
¢ Die Medianwerte variieren innerhalb der verschiedenen Branchen geringfugig, da
das Aufgabengebiet des Sachbearbeiters Verkaufsinnendienst relativ homogen ist, e Technischer Kaufmann
unabhangig des Wirtschaftszweiges. * Eidg. FA Verkaufsfachmann
e Die Lohnbandbreiten zeigen ein Spektrum bis ca. CHF 19000 auf. Dies wider- o
spiegelt, dass sich Berufserfahrung entsprechend im Salér niederschlagt. i
NACHSTER KARRIERESCHRITT -._l“l
e L eiter Verkaufsinnendienst
Keine Eine Zwei Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
92 400
88475 90000

84000

72800 71500

84125 80200

78000

68250

e 95% aller Sachbearbeiter Verkaufsinnendienst sprechen mindestens eine
Fremdsprache.

® Ob eine oder zwel Fremdsprachen gesprochen werden, ist nicht zentral fur
das Gehalt. Die Lohnbandbreiten im Jahressalar bewegen sich zwischen
CHF 71500 und CHF 90000.

¢ \Werden drei Fremdsprachen fliessend gesprochen, kann das Aufgabengebiet
grosser werden. Das zeigt sich im hochsten Medianwert von CHF 84 000.
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Jobprofil

Der Leiter Verkaufsinnendienst hat die personelle und fachliche Fihrung
des Verkaufsinnendienstes als Hauptverantwortung. Er steuert und kont-
rolliert die Offert- und Auftragsabwicklung und Ubernimmt die Koordination
zwischen den internen und externen Stellen. Die Kundenberatung und das
Kundenmanagement gehdren ebenfalls in seinen Aufgabenbereich. Weiter
ist er verantwortlich fur die Prozessoptimierungen innerhalb der Abteilun-
gen und kummert sich um die Entwicklung der Mitarbeitenden im Team.
Der Leiter Verkaufsinnendienst ist jeweils dem Verkaufsleiter oder direkt der
Geschaftsflihrung unterstellt und rapportiert an diese.

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Mehrjahrige Berufserfahrung im Verkaufs-
innendienst

e Betriebswirtschaftliche Weiterbildung
oder eidg. FA

® Fremdsprachenkenntnisse

e FUhrungserfahrung oder -kompetenz

¢ Dienstleistungsorientiertes Denken

¢ \Verhandlungsgeschick

e Belastbarkeit

[ )
ll\ 75%
259, *

e &

S =

1. Quartil Median 3. Quartil

90000 ‘ 102000 | 120 000

bis 30 Jahre 89 500
31-40 sanre 97 500
asosane 17185 000
as1sanen 116 000

Berufslehre/Handelsdiplom (35%)
Technischer Kaufmann (7%)

Eidg. FA/
Eidg. FA Verkaufsfachmann (16%)

Eidg. dipl. Verkaufsleiter (8%)

Bl Hohere Fachschule (17%)
Il Bachelor/Master (17%)

132500 131 250
127375

115000 |k

112500
107 760 106 250 IS 109200 -
97 500 - 105500
95000 100000
87975 90500
84500

e Mit einer Grundausbildung stagnieren die Salére im 3. Quartil trotz mehr-
jahriger Berufserfahrung bei CHF 107 750. Der Median ist hier am tiefsten
mit CHF 95000.

e Mit einer Weiterbildung zum eidg. dipl. Verkaufsleiter werden sowohl im Median
als auch im 3. Quartil Hochstwerte von CHF 120000 resp. CHF 132 500
erreicht. Meist findet ein Funktionswechsel statt.
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Jobprofil

= m

Dienstleistung Bau Industrie Handel
(21%) (12%) (26%) (41%)
118750 120000 120000
115000 115000
101 000 106 250 100000
90000 90675

85000

¢ Die Mediansalare schwanken in den meisten Wirtschaftszweigen um die
CHF 100 000.

¢ Die Lohnbandbreiten von bis zu CHF 35000 zeigen die Wichtigkeit der Berufserfah-
rung und die damit verbundenen notwendigen Produktkenntnisse in der Branche.

¢ Eine Ausnahme zeigt sich im Wirtschaftszweig Bauwesen, in welchem der
Median bei CHF 115000 am hochsten liegt. Spezifische Branchen- und
Produktkenntnisse sind damit eine notwendige Voraussetzung.

Eine Zweli Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
130000
117 750 120000
91000 94 975
86500

e Fremdsprachenkenntnisse sind fUr den Leiter Verkaufsinnendienst zentral.
e O8% aller Leiter Verkaufsinnendienst sprechen mindestens eine Fremdsprache.
e Sofern drei Fremdsprachen fliessend gesprochen werden, erhéht sich

der Median auf CHF 107 500 und die Werte erreichen im 3. Quartil mit

CHF 130000 Héchstwerte.

12 | Careerplus Salarstudie | Sales

A\000p
Mitarbeitende (22%)
84 500
\\B 750
5-10
Mitarbeitende (30%)
90 250
720 00p
Mitarbeitende (48%) 95 500

¢ Mit zunehmender FUhrungsverantwortung, von einem
kleinen Team zu einem Team mit mehr als 10 Mitarbeiten-
den, steigt der Median um 14,5% auf CHF 109 200 an.

e Je grosser das Team, desto grosser die Verantwor-
tung, was sich im steigenden Gehalt widerspiegelt.

102918

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

NACHSTER KARRIERESCHRITT -ll“l

e Aussendienstmitarbeiter
e Account Manager
e Projektleiter Verkauf

WEITERBILDUNG

e Eidg. FA Verkaufsfachmann
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter




Jobprofil

Der Aussendienstmitarbeiter agiert als Ansprechperson und Berater fUr
Kunden und ist fur den aktiven Verkauf von Produkten und Dienstleis-
tungen zustandig. Er vertritt das Unternehmen gegen aussen und ist
dabel fir den Marktaufbau innerhalb des zugeteilten Verkaufsgebietes
verantwortlich. Die Mehrheit seiner Arbeitszeit ist er in diesem Gebiet
unterwegs. Die Ubrige Zeit arbeitet er vom Homeoffice oder Firmensitz
aus, um administrative Aufgaben zu erledigen und zu koordinieren. Sein
Fokus liegt je nach Unternehmen auf der Akguise von Neukunden oder
auf der Betreuung des bestehenden Netzwerks. Er ist fur die Erreichung
seiner Umsatzziele verantwortlich und nimmt Marktanalysen fur sein
Gebiet vor. Der Aussendienstmitarbeiter rapportiert an den Verkaufsleiter
und ist diesem direkt unterstellt.

@
IH\ 88% ’
S =

S =

1. Quartil Median 3. Quartil

87000 100000/ 115000 110000 110500

100 000 101 000

bis 30 Jahre 80 450
31-40 Jahre 95 000 85000

asosane 102 800
ab 51 Jahren 1 1 0 OOO

89800

110000 &
100000

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Kaufmannische Ausbildung oder technische
Grundausbildung

¢ \erkaufsspezifische Weiterbildung wie z.B.
eidg. dipl. Verkaufsleiter

¢ Hohe Reisebereitschaft und Flexibilitat
betreffend Arbeitsort

e Offene und kommunikative Persoénlichkeit

e Strukturierte, selbststandige und eigenver-
antwortliche Arbeitsweise

e Durchsetzungsvermogen und Abschlussstérke

e Kundenorientiertes Denken

Berufslehre/Handelsdiplom (55%)
Technischer Kaufmann (7%)
Eidg. FA Verkaufsfachmann (9%)
Eidg. dipl. Verkaufsleiter (4%)
Bl Hohere Fachschule (11%)
Il Bachelor/Master (14%)

126550
120000

105000

118600

100000

90000 91000 88800

¢ Die Mediansalare sind unabhangig von der Ausbildung in einem dhnlichen
Bereich und liegen um CHF 100 000.

e Eine Ausnahme zeigt sich mit einer Weiterbildung zum eidg. dipl. Verkaufsleiter,
die Hochstwerte im Median von CHF 115000 ermdglichen.

e Die grosste Salarbandbreite von Uber CHF 31 200 ist mit einem Bachelor-/
Master-Abschluss erkennbar, was sich durch vorgewiesene Berufserfanrungen

erklaren lasst.
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Jobprofil

=

Dienstleistung/ Bau Industrie Handel Pharma/
T (13%) (23%) (39%) Chemie
(18%) (7%)
120000 120000
115000 114 400 100900
110000 110000
100000
97 500 -
WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
95000
90000 92000 WEITERBILDUNG l ef
83700 84600 e Technischer Kaufmann
e Fidg. FA Verkaufsfachmann
e Die Salare im 1. und im 3. Quartil bewegen sich zwischen CHF 83 700 und e Eidg. dipl. Verkaufsleiter
CHF 120000. Damit wird ersichtlich, dass Berufserfahrung und Produktkennt-
nisse je Wirtschaftszweig zentral sind. L]
e Mit CHF 110000 im Median weist die Pharma/Chemie-Branche die htchsten %
Sal&rwerte bei gleichzeitig geringer Salérbandbreite auf, was darauf hindeuten NACHSTER KARRIERESCHRITT
kann, dass branchenspezifische Kenntnisse zentral sind.
¢ Regional-/Bereichsleiter
e Projektleiter Verkauf
e Account Manager
Keine Eine Zwei Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
120000
115000
110000 111475
o — -
- - 90250
85000 85800 85000

® 87% der Aussendienstmitarbeiter sprechen mindestens eine Fremdsprache,
die Halfte davon sogar zwel.

e \Werden drei Fremdsprachen fliessend gesprochen, kénnen Kunden mehrerer
Sprachregionen betreut werden und der Median von CHF 105 000 wird erreicht —
7% mehr als ohne Fremdsprachenkenntnisse.
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Jobprofil

Der Account Manager agiert als Schnittstelle zwischen dem Untermeh-
men und dessen Kunden. Als Ansprechperson Ubemimmt er den ak-
tiven Verkauf und die Beratung fur das Produktportfolio und die Dienst-
leistungen eines Untermehmens. Er ist auf nationaler oder auf globaler
Ebene fUr ein spezifisches Kundensegment oder eine definierte Region
verantwortlich. Sein Ziel ist es, die vorhandenen Kontakte zu pflegen,
um die geschéaftlichen Beziehungen beizubehalten. Ausserdem flhrt er
Marktanalysen durch, um potenzielle neue Geschaéftsfelder ausfindig
zu machen und den bestehenden Kundenstamm kontinuierlich zu
erweitern. Der Account Manager ist Ublicherweise dem Verkaufsleiter
oder dem Regional-/Bereichsleiter unterstellt und rapportiert an diesen.

o
- 74%
26% *

e S &

A —
1. Quartil ‘ Median 3. Quartil
93600 1106795 | 120 000 115000
bis 30 Jahre 82 000

31-40 Jahre 1 00 000 92750

131250

EINSTELLUNGSKRITERIEN

¢ Mehrjahrige Berufserfahrung

e Gute MS-Office-Kenntnisse, insbesondere Excel

e Fremdsprachenkenntnisse

e Offene und kommunikative Personlichkeit

o Strukturierte, selbststéndige und eigenverantwort-
liche Arbeitsweise

e Abschlussstarke

e Analytische Fahigkeiten, um Zusammenhéange
betreffend das Marktwachstum zu erkennen

e Kundenorientiertes Denken

Berufslehre/Handelsdiplom (36%)
Eidg. Fachausweis (11%)
Hohere Fachschule (16%)
Bachelor/Master (37%)

120000 120000
111250
106 795
100000
94500 94000
91000

asosane 1710 000
w51 samren 138 000

® 36% aller Account Manager weisen eine Berufslehre oder ein Handels-
diplom als héchsten Abschluss auf. Sie erreichen die hdchsten Medianwerte
von CHF 115 000. In Kombination mit Berufserfahrung steigen die Werte im
3. Quartil auf CHF 131 250 und zeigen Hoéchstwerte.

e Ein tieferer Median zeigt sich mit einem Bachelor-/Master-Abschluss von
CHF 100 000. Danach findet meist ein Funktionswechsel statt.
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Jobprofil

Dienstleistung T Bau Industrie Handel
(31%) (17%) (12%) (14%) (26%)
106 368
135000 132500
120000 120000 -
] 111000
116 000 115000
100000 100 000
100000 - WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
88500 -
85750
4500 WEITERBILDUNG m’
. ) ‘ o ) . e Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung
e Der htchste Median von CHF 120 000 und gleichzeitig die geringste Salar- > Taelmiesier ez
bandbreite von CHF 20 000 weist der Wirtschaftszweig Bau auf. Damit werden « Eidg. FA Verkaufsfachmann
branchenspezifische Kenntnisse entsprechend vergUtet. « Eidg. dipl. Verkaufsleiter
¢ Im Bereich IT liegt die grosste Salarbandbreite von CHF 37 500 vor, was auf die
Wichtigkeit der Berufserfanrung hindeutet. Der Salarmedian befindet sich bei [ )
CHF 116 000; 16% mehr als im Dienstleistungs- oder Handelswirtschaftszweig. %
NACHSTER KARRIERESCHRITT -._ll
e Key Account Manager
¢ Regional-/Bereichsleiter
e \/erkaufsleiter
Eine Zwei Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
130000 130000

115000 117850 116 000

100000 98750

87000

e 98% aller Account Manager sprechen mindestens eine Fremdsprache, meist
Englisch, fliessend.

e Je nach gefordertem Aufgaben- und regionalem Einsatzgebiet werden die
Sprachkenntnisse unterschiedlich vergUtet.

e Hochstwerte zeigen sich im 3. Quartil von CHF 130 000.
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Jobprofil

Der Key Account Manager ist verantwortlich fur die Kunden und
Vertriebspartner, die fUr seinen Arbeitgeber von grosser Bedeutung
sind oder deren Struktur respektive Produkte sehr komplex sind. Er
betreut und berét die wichtigsten und umsatzstarksten Kunden, um
diese langfristig an das Unternehmen zu binden. Die Prozessopti-
mierung sowie die Umsatzsteigerung gehdren zu seinen primaren
Zielen. Er erarbeitet individuelle Verkaufsstrategien und langfristige
Entwicklungsplane. Dartber hinaus verhandelt er Verkaufskondi-
tionen und sorgt fUr einen reilbungslosen After-Sales-Service. Er
arbeitet eng mit dem Verkaufsinnendienst zusammen. In der Regel
rapportiert der Key Account Manager an den Verkaufsleiter oder
Geschéftsfuhrer und ist diesem jeweils direkt unterstellt.

[ J
85%
15%
& =

S =

1. Quartil Median 3. Quartil 125000
100000 119000 | 130 000
115000
bis 40 Jahre 106 500
102 700

41-50 Jahre 115 000
ab 51 Jahren 1 25 000

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Hochschulabschluss im Bereich Betriebswirtschaft
oder Ingenieurwissenschaften

¢ \erkaufsspezifische Weiterbildung, z.B. eidg. dipl.
Verkaufsleiter oder eidg. FA

® Sehr gute MS-Office-Kenntnisse, insbesondere Excel

¢ Hohe Reisebereitschaft

® Analytische, konzeptionelle und strategische Vorge-
hensweise

e Unternehmerisches Denken und Umsetzen markt-
analytischer Indikatoren

¢ Gute Kommunikationsféhigkeiten

e Kundenorientiertes Denken

Berufslehre (35%)

Eidg. Fachausweis (13%)

Eidg. dipl. Verkaufsleiter (119%)

Hohere Fachschule (18%)
Il B:chelor/Master (23%)

185000
132500
130000
120000
116500
100000 101300 100000

e Spezifische Weiterbildungen mit einem eidg. FA (v.a. Marketing und Verkauf)
spiegeln sich im Median von CHF 120 000 wider.

e Wird der Abschluss als eidg. dipl. Verkaufsleiter absolviert, steigt der Median
um nochmals 6% auf CHF 127 500 an.

e Die Ubrigen Aus- und Weiterbildungen bewegen sich im Salarmedian von
CHF 115000 und CHF 117 500.
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Jobprofil

m wmw = L
ﬁ Ll m
Dienstleistung [T Bau Industrie Handel Pharma/
(17%) (7%) (5%) (21%) (42%) Chemie
(8%)
130000 130000 130000 130000
125000 125000
120000 120 000
105000 117 500 WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
108 500
00000 101000 00000 WEITERBILDUNG m’
95000 ® CAS Key Account Management
® Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung
e Hochste Medianwerte weisen die Wirtschaftszweige IT und Handel mit e Eidg. dipl. Verkaufsleiter
CHF 120000 auf. °* MBA
e Je nach Berufserfahrung und Fachkenntnissen erreichen vier von sechs
Wirtschaftszweigen im 3. Quartil die Marke von CHF 130 000. A
¢ Bei CHF 130000 stagnieren die Saléare. Ausreisser bis CHF 220000 sind . %
ersichtlich. NACHSTER KARRIERESCHRITT
* Regional-/Bereichsleiter
o \erkaufsleiter
Eine Zweli Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
130000 130000
126 500
. 120000
110000
100625 100000

e Sprachkenntnisse als Key Account Manager sind zentral und werden vorausgesetzt.

e Sobald zwei und mehr Fremdsprachen fliessend gesprochen werden, steigen die
Mediansalare um jeweils 4,5% auf CHF 115000 und CHF 120000 an. Nationale
und internationale Kunden ko&nnen betreut werden.
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Jobprofil

Der Regional-/Bereichsleiter ist zustandig fUr die fachliche und teilweise
personelle FUihrung sowie das Coaching der Mitarbeitenden im Aussen- * Mehrjahrige Erfahrung im Aussendienst
dienst innerhalb seiner zugeteilten Region. Er erstellt entweder selbststandig e Betriebswirtschaftliche oder verkaufs-
oder in Zusammenarbeit mit dem Verkaufsleiter das Budget und definiert die spezifische Weiterbildung, z.B. eidg. dipl.
Ziele 1ur die Region. Ausserdem verantwortet er die erfolgreiche Durchfuh- Verkaufsleiter

rung von Marktanalysen und wirkt bei der Verkaufsplanung und der Definition e Flihrungserfahrung

von Vertriebsmassnahmen mit. Der Regional-/Bereichsleiter unterstlitzt seine e Analytische Fahigkeiten
Aussendienstmitarbeiter bei Kundenbesuchen und fuhrt Kontrollinventuren e VVerhandlungsgeschick

durch. Er betreut auch seinen eigenen Kundenstamm — h&ufig bestehend e Kundenorientiertes Denken

aus Key Accounts — in einem Uberregionalen Gebiet. Der Regional-/Be-

reichsleiter ist direkt dem Verkaufsleiter unterstellt und rapportiert an diesen.

Berufslehre/Handelsdiplom (40%)
Technischer Kaufmann (5%)

Eidg. FA/
Eidg. FA Verkaufsfachmann (4%)

Fidg. dipl. Verkaufsleiter (12%)

Bl Hohere Fachschule (15%)
Il Bachelor/Master (24%)

®

ln\gz%
8% i

S =

g g 146 250 146 250
\ N 140750
1. Quartil ‘ Median 3. Quartil 132000 130000
1050001120950 | 140000 125000
115000 EBEEEE 150000 19000
bis 40 Jahre 110 000
107000

a1-50 3anre 125 000 100000 100000 102250
ab 51 Jahren 1 30 OOO e Mit einer hdheren Ausbildung zum Bachelor/Master oder einer verkaufs-

spezifischen Weiterbildung zum eidg. dipl. Verkaufsleiter werden die
héchsten Saldrmediane von CHF 130000 erreicht. Diese steigen im 3. Quartil
bis CHF 146250 an.

e Mit einem Abschluss einer htheren Fachschule in Kombination mit Berufser-
fahrung lassen sich Salare im 3. Quartil von CHF 140 750 erzielen.
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Jobprofil

230 OOO
I([]11)Y
% Ll 1-4
Dienstleistung Bau Industrie Handel Pharma/ Mitarbeitende (28%)
(20%) (13%) (26%) (37%) Chemie 703750
(4%) »\30 OOO

155750 5-10—— &I

Mitarbeitende (35%)

700 000
A%5 000

140000 140000
135000 135000
125000 125000 -
Hl >10
i i L)
113100 115000 . Mitarbeitende (37%)
105000

¢ \W&chst das Team von 1-4 Mitarbeitenden auf Uber

715 000

100000 100000
10 Mitarbeitende an, steigt der Median um 12% auf
. ‘ . ‘ ‘ , CHF 132000 an.
¢ Die Medianwerte liegen in allen Branchen mit Ausnahme von Pharma/Chemie e Je grosser das Team, desto strategischer werden die
zwischen CHF 120000 und CHF 125 000. Aufgaben '

e Die grosse Lohnbandbreite von tber CHF 50 000 und der mit 8% hodhere
Median des Pharma/Chemie-Wirtschaftszweiges sind auf die Wichtigkeit von
Branchenkenntnissen und Berufserfahrung als auch auf die allg. Marktsituation

zurtckzufUhren.
Eine Zweli Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen 120466
150000 1'
140000 -
WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
130000 - 130 000
leoi0gg - WEITERBILDUNG l Ef
- 112500 e Eidg. FA Verkaufsfachmann
105000 e Eidg. dipl. Verkaufsleiter
103250 o Berufswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung
® 99% aller Regional-/Bereichsleiter sprechen mindestens eine Fremdsprache A
fliessend. L %
o Mit jeder zusétzlichen Fremdsprachen steigt das Salar an. NACHSTER KARRIERESCHRITT
e Um 15% erhoht sich das Salar im 3. Quartil, wenn anstelle von einer drei
Fremdsprachen fliessend gesprochen werden. o \erkaufsleiter
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Jobprofil

Der Verkaufsleiter fuhrt fachlich und personell die Regional-/Bereichsleiter
und/oder Aussendienstmitarbeiter und ist fur deren Coaching verant- e Langjahrige Erfahrung im Aussendienst
wortlich. Je nach Unternehmensgrésse und Organisation zahlt auch die e Betriebswirtschaftliches Studium oder ver-
FUhrung des Verkaufsinnendienstteams dazu. Er definiert die Verkaufs- kaufsspezifische Weiterbildung, z.B. eidg.
ziele und hat die Budgetverantwortung fur die gesamte Verkaufsabteilung dipl. Verkaufsleiter

inne. In seinen Verantwortungsbereich gehdren ebenso das Durchfuhren e Fremdsprachenkenntnisse

von Marktanalysen wie auch das Mitwirken bei der Verkaufsplanung und e Mehrjahrige FUhrungserfahrung und

die Definition von Vertriebsmassnahmen. Er begleitet den Aussendienst -kompetenz

bei Kundenbesuchen und fuhrt Kontrollinventuren durch. Haufig betreut e Strategische und konzeptionelle Fahigkeiten
er selbst einen definierten Kundenstamm, wobei es sich in den meisten e \/erhandlungsgeschick

Fallen um Key Accounts handelt. Der Verkaufsleiter ist oft Mitglied der e Kundenorientiertes Denken
Geschéftsleitung und direkt dem Geschaftsiuhrer unterstellt.

Hohere Fachschule (20%)
I Bachelor/Master (26%)

[
0 Berufslehre (26%)
93 /0 Eidg. FA Verkaufsfachmann (10%)
Eidg. FA/
7% Eidg. FA Verkaufsfachmann (18%)

160000 160000
. 157 500
= — 150000
1. Quartil Median 3. Quartil
140000 140000 140 000
114 000 1130000 150000 137000
124 000 130000
bis 40 Jahre 1 28 000 120000 120000
113750
41-50 Janre 130 000 108000
1 40 Ooo * Verkaufsleiter weisen meist eine héhere Ausbildung oder eine fachspezifische
ab 51 Jahren Weiterbildung aus.

e Mit einem spezifischen Abschluss zum eidg. FA oder eidg. dipl. Verkaufsleiter
befinden sich die Mediane bei CHF 140000.

¢ Mit einer Berufslehre stagnieren die 3.-Quartil-Werte bei CHF 140000 trotz
fundierter Berufs- und Branchenerfahrung. Eine Weiterbildung wird meist in
Angriff genommen.
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Jobprofil

- [0 =

Dienstleistung/ Bau Industrie Handel Pharma/
T (9%) (21%) (43%) Chemie
(18%) (9%)
170000
160000
150000 150000 . 150000
130000 a0 130000 -
115000
11500 110000 110000

e Bei den Verkaufsleitern variieren die Mediane um bis zu 8% und die Salarband-
breiten um bis zu CHF 46 000. Das zeigt, dass Branchen- und Produktwissen
zentrale Indikatoren fUr das Salar darstellen.

e Hochstwerte im 3. Quartil erreicht die Pharma/Chemie-Branche mit CHF 170 000.

Eine Zweli Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
159000

163500

160000
139000

120000

125000

110000 110000

e Fremdsprachenkenntnisse sind als Verkaufsleiter zentral. Die gesamte Stich-
probe spricht mindestens eine Fremdsprache fliessend.

e Der Median steigt mit zwei zusatzlichen Fremdsprachen um 11% auf einen
Median von CHF 139 000.

e Die grossen Salarbandbreiten bis zu CHF 50000 deuten auf unterschiedliche
regionale Einsatzmoglichkeiten und Aufgabengebiete hin.
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80009
-4

Mitarbeitende (21%)
702 500

5-10

Mitarbeitende (38%)

>10

Mitarbeitende (41%)

134 000

714 750
780 009

140 000

718760

o Mit zunehmender FUhrungsverantwortung ergéanzen im-
mer mehr strategische Aufgaben das Profil des Verkaufs-
lefters. Er rtckt damit naher an die Geschéftsleitung.

¢ Die Fuhrung von mehr als 10 Mitarbeitenden erzielt
im Median Hochstwerte von CHF 140 000.

128050

129480 121680

106 600

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

-

WEITERBILDUNG

e Eidg. FA Verkaufsfachmann
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_._I“

o Mitglied der Geschéaftsleitung
® Geschéaftsflihrer
e \erkaufs- und Marketingleiter




Jobprofil

: . e , EINSTELLUNGSKRITERIEN
Der Verkaufsingenieur ist fur die Vermarktung von hochkomplexen Investi-

tionsgutern verantwortlich. Er koordiniert und Uberwacht die Projekte von o Mehrjahrige Erfahrung in der Branche

der Angebotserstellung Uber den Verkauf bis zur erfolgreichen Kundenab- e Studium im Ingenieurwesen (HTL, FH, TS)
nahme. Oftmals betreut er einen bestehenden Kundenkreis und ist das o \/ertieftes technisches Verstandnis
Bindeglied zwischen den Kunden und den verschiedenen Abteilungen e Fliessend in Fremdsprachen

innerhalb des eigenen Unternehmens. Meist verlangt diese Funktion viel e Hohe Reisebereitschaft

nationale oder internationale Reisetatigkeit, weshalb Fremdsprachenkennt- e Flexibilitat der Arbeitszeit wahrend intensiver
nisse von grosser Bedeutung sind. Der Verkaufsingenieur rapportiert an Phasen eines Projektes

den Verkaufsleiter und ist diesem direkt unterstellt. Daneben kann er auch e \erhandlungsgeschick

in einer Matrixorganisation verschiedenen Projekten angegliedert sein. e Kundenorientiertes Denken

Berufslehre (13%)

Technischer Kaufmann (10%)

Eidg. dipl. Verkaufsleiter (8%)

Hohere Fachschule (28%)
Il Bachelor/Master (41%)

135000
. . . 123600
1. Quartil ‘ Median 3. Quartil 120875 120 000 120000 190000
101 325 | 115000 | 120 000 19700
111000 118163 110 000
106 350 106 000
bis 40 Jahre 105 000 101500
41-50 Jahre 1 20 000 90000
ab 51 Jahren 1 20 000 e \/erkaufsingenieure bendtigen ein fundiertes Fachwissen in den jeweiligen Berei-

chen, was sich entsprechend in den Medianen von tber CHF 110000 zeigt.

e Kommt eine Weiterbildung zum eidg. dipl. Verkaufsleiter dazu, steigt das Salar
im Median um 9% auf CHF 120000.

¢ Die verhéaltnismassig tiefen 1.-Quartil-Werte von CHF 90 000 mit einem
Bachelor-/Master-Abschluss lassen sich auf geringe Berufserfahrungen
zurtckfUhren.
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Jobprofil

N 1)

Dienstleistung/ Bau Industrie Handel
T (20%) (51%) (20%)
(9%)
132500
124900
120000 119000 120000

120000

111000
102550

90500

® Die Abweichungen der Mediane der verschiedenen Wirtschaftszweige liegen
bei max. CHF 10000.

e Die hohen 3.-Quartil-Werte von CHF 132 500 im IT-/Dienstleistungsbereich
erklaren sich durch die Beratung hochkomplexer Gesamtlésungen.

¢ Die grosse Salérbandbreite von CHF 28 500 im Wirtschaftszweig Bau spiegelt
den Zusammenhang der Berufserfahrung und des Salérs wider.

Eine Zwei Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
140000
120000 120000 M
110500 -_ 119250
102 500

100025

e Fundierte Fremdsprachenkenntnisse, meist Englisch, werden bei Verkaufs-
ingenieuren vorausgesetzt.

® \Werden drei Fremdsprachen fliessend gesprochen, steigt der Median um 11%
auf CHF 122 400 an. Dies widerspiegelt die vielfaltigen Einsatzmaglichkeiten auf
internationaler oder globaler Ebene. Ausreisser bis CHF 185 000 sind erkennbar.
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107 640

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

e Technische Weiterbildung

® Betriebswirtschaftliche Aus- oder Weiterbildung

3

WEITERBILDUNG

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“

e Teamleitungsfunktion
® \erkaufsleiter




Formular zur

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 Jahressalars.

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
(Quelle: Seite 6) innerhalb des 1. und des 3. Quartils arbeiten.
Kriterien:

Durchschnittliches Jahressalar

Lohn nach Alter

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 internationales Industrieunternenmen in der Region Bern sucht einen Key Account Manager.
Die zu besetzende Stelle ist fur die Akquise und die Betreuung der internationalen Schitisselkunden
zustandig. Die Kunden sind europaweit, v.a. in England und Frankreich, angesiedelt. Daher sind
Kenntnisse in Englisch, fliessend, notwendig und in Franzosisch von Vorteil,

Da die Person als Key Account Manager eingestellt wird, sind selbstandiges Arbeiten und mehrjanrige
Berufserfahrung sowie internationale Reisebereitschaft flir die Besetzung der Stelle wichtige Voraus-
setzungen.

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

Die Kandidatin bringt folgendes Profil mit:

e 45 Jahre alt

¢ Weiterbildung zum eidg. FA Verkaufsfachfrau

e Muttersprache Deutsch, Englisch verhandlungssicher und Grundkenntnisse in Franzésisch

e \Wahrend der letzten zehn Jahre arbeitete sie in unterschiedlichen Funktionen im Verkaufsinnen- und
-aussendienst in nationalen Industrieunternenmen. Davon war sie die letzten zwei Jahren als natio-
nale Key-Account-Managerin in einem internationalen Unternenmen t&tig.

Angaben zum Ausfullen des Formulars

Die Daten zum Ubertrag der Saldrangaben pro Kriterium kénnen Sie den Grafiken zum Key Account
Manager von Seite 17 und 18 entnehmen. Das ausgefUllte Formular unseres Beispiels finden Sie auf
der folgenden Seite.
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Funktion:

ey Account

Manager

Ort:

Pern

Regionenindex:
(Quelle: Seite 6)

4%

Beispielformular

Tragen Sie zu jedem Kriterium jeweils nur einen
Wert ein (gem. Fallbeispiel):

Durchschnittliches Jahressalar 19 000

Lohn nach Alter
Der Medan fir die Mersgruppe \on 4-50 Janren % 000

Lohn nach Ausbildung

Kann je nach Exfanrung angepacet wevden.
In dem Fall handelt es sich um einen Absthluss mif

eidg, Fachauswels. 120 000

Lohn nach Wirtschaftszweig

Kann je nach Exfanrung angepacet wevden.

I dem Fall wied durch die mehrgnrigen Erfahrungen im Industrie-

bereith als auth in einem infernationalen Umfeld 3@r Median won

CHF 15 000 auf das % Quartil gesetzt %0 000

Lohn nach Fremdsprachenkenntnissen
Die Person spricht eine Fremdsprache fiiessend 10 000

Lohn nach Flhrungsspanne

Summe/Anzahl Kriterien = Zwischenwert Salar

B4 000 - H = 12 900

Zwischenwert Saldr mit Regionenindex multiplizieren = Total Jahressalar

,0'4

3900 % (+——) =

100 I8 %225
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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 14 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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