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mehr Lohn fiir eine:n
Leiter:in Verkaufsinnen-
dienst ab einer Fiihrung
von mehr als 10 Personen

Executive
Summary

Die Frage, ob Gehélter fair und adaquat sind,
beschéftigt sowohl Arbeitnehmer:innen als
auch Arbeitgeber:innen. Unsere neuste Salér-
studie im Sales-Bereich zeigt: Mit Berufs-
erfahrung und Weiterbildungen steigt das Ge-
halt. Ebenso bemerkenswert ist die steigende
Bedeutung von Fremdsprachenkenntnissen
mit zunehmender FUhrungsspanne.

In unserer aktuellen Salérstudie haben wir 2403 Profile von Sales-Spezialist.innen
unter die Lupe genommen, die grosstenteils in KMU beschéftigt sind. Auffallend
ist, dass der durchschnittliche Bruttojahreslohn in der Berufsgruppe Sales mit
CHF 102 000 leicht Uber dem Wert unserer letzten Studie von 2020 liegt

(CHF 100 000). Gesamtschweizerisch betrachtet, liegt der Medianjahreslohn
dieser Studie 13,8% Uber dem Durchschnitt der gesamten Lohne in der
Schweiz (Datenbank Careerplus, 2023).

Die Spitzenverdiener:innen im Sales-Bereich sind nach wie vor die Verkaufs-
leiter:innen mit einem Medianjahressalar von CHF 140 000 und die Regional-
bzw. Bereichsleiter:innen mit einem Medianjahressalar von CHF 130 000.
Auf héheren Funktionsstufen gewinnen Fremdsprachenkenntnisse durch den
engen Kundenkontakt immer mehr an Bedeutung. Einerseits sind die Sales-
Spezialist:innen dadurch in der Lage, auf nationaler oder globaler Ebene zu
agieren und immer grossere Kundenstamme zu betreuen. Andererseits steigt
mit jeder zusétzlichen Fremdsprache das durchschnittliche Salar an. Die Unter-
schiede werden zum Beispiel bei den Verkaufsingenieur:innen deutlich, wo
der Medianlohn um 17% auf CHF 140 000 ansteigt, wenn eine dritte Fremd-
sprache fliessend gesprochen wird.

Die Lohnentwicklung wird in den meisten Fallen starker durch die Berufserfah-
rung als durch die Ausbildung beeinflusst. Aber es gibt Ausnahmen in Leitungs-
positionen, wo eine hdhere Ausbildung ebenfalls einen bedeutenden Einfluss
auf den Medianlohn hat.

In Bezug auf die Fuhrungsverantwortung zeigt die Studie, dass mit zunehmen-
der Anzahl an direkt unterstellten Mitarbeitenden der Lohn steigt. Dies ist beson-
ders bemerkenswert bei den Leiter:innen Verkaufsinnendienst, bei denen der
Medianlohn um 30% auf CHF 128 700 ansteigt, wenn sie ein Team von mehr
als 10 Personen fUhren.

Auf den folgenden Seiten prasentieren wir Ihnen detaillierte Informationen zum
Schweizer Arbeitsmarkt mit spezifischen Zahlen und Fakten zu den Lohnen im
Bereich Sales. Sie finden ausfuhrliche Angaben zum Salar, zum Aufgaben-
gebiet, zu den Einstellungskriterien sowie zu den Entwicklungsmaoglichkeiten
fUr jede untersuchte Funktion.
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«Lohnverhandlungen sind ein
Geben und Nehmen»

Wie entwickelt sich der Stellen-
markt im Sales, und worauf kommt
es bei Lohngesprachen an?

Jana Jutzi, GeschaftsfUhrerin von
Careerplus, im Gesprach Uber
Salare, Sales und Karriere.

Was sind lhrer Meinung nach die wichtigsten
Erkenntnisse der neuen Salédrstudie?

Die letzten Salarstudien haben gezeigt, dass sich Sprachkennt-
nisse, Weiterbildung und Erfanrung auszahlen. Dies hat sich nicht
verandert. Besonders spannend finde ich, dass im Sales die
Weiterentwicklungsmaoglichkeiten Uber viele Jahre hinweg so
vielseitig sind. Die meisten Arbeitnehmenden starten auf Sach-
bearbeiterstufe und erarbeiten sich im Laufe der Karriere vertiefte
Fahigkeiten im Verkauf, Branchenwissen oder technisches Know-
how. Der Frauenanteil liegt allerdings noch immer sefr tief. Das
finde ich schade.

Wie wird sich der Sales-Jobmarkt in Zukunft
entwickeln?

Seit 2021 erlebt der Sales einen deutlichen Aufschwung. Letztes
Jahr hat sich der Stellenmarkt auf hohem Niveau eingependelt.
Meine Prognose fur 2024: Auch wenn sich die wirtschaftliche
Lage wohl erst ab dem zweiten Semester entspannen wird, bleibt
der Jobmarkt fir Sales-Fachleute weiterhin stabil. Sales-Mitarbei-
tende profitieren davon, dass der Verkauf nicht grossen Schwan-
kungen unterliegt: Auch in Krisenzeiten bendtigt es inn, das hat
uns die Pandemie gelehrt.

Was raten Sie jungen Menschen, die eine
Sales-Karriere anstreben?

Sales bietet sehr viele Méglichkeiten. Aufgabenbereiche und
Anforderungen variieren je nach Stelle und Branche: FUr eine
Stelle sind etwa kommunikative Fahigkeiten gefragt, fir eine an-
dere technisches Know-how. Junge Talente sollten sich daher
fragen, was ihre Stérken und Interessen sind und welche Kompe-
tenzen sie geme weiterentwickeln médchten. Das ist viel wichtiger
als die Frage, ob man geme verkauft.
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Warum sollten wir mehr iiber den Lohn reden?
Lohntransparenz fordert die Chancengleichheit — dafUr setzt sich
Careerplus seit Langem ein. Gleiche Arbeit soll gleiche Vergltung
mit sich bringen. Gerade im Sales k&nnen Lohnverhandlungen
aber herausfordernd sein. Ein Sales-Lohn setzt sich oft aus ver-
schiedenen Bestandteilen zusammen: dem festen Salér, einem
variablen Lohnanteil sowie Spesen und Geschéftsauto. Ein offe-
ner Austausch mit Kolleg:innen verschafft eine gute Ausgangs-
lage, um Uber ein faires Lohnpaket zu verhandeln.

Was sind lhre Tipps fiir Lohngespriache?

Vereinbaren Sie einen Termin mit der vorgesetzten Person und
bereiten Sie sich gut auf das Gesprach vor. Was hat sich veran-
dert, dass ein héherer Lohn angemessen ist? Lohnverhandlun-
gen sind immer ein Geben und Nehmen. Bereiten Sie daher
verschiedene Losungsvorschlage vor. Wenn Sie das Jahressalér
mit allen Lohnbestandteilen im Blick haben, inklusive Fringe
Benefits und Ferien, findet sich viel eher eine gute Ldsung, als
wenn Sie nur Uber den monatlichen Fixlohn verhandeln.

Zur Person

Jana Jutzi ist Geschaéftsflihrerin von Careerplus. Die Betriebstkono-
min ist seit 2006 bei Careerplus (damals Contaplus) tatig, seit 2016
leitet sie die Geschicke der Personalberatung.



Arbeitslosenquote 2023

Durchschnittlicher
Bruttojahreslohn in
der Schweiz

Medialer Jahreslohn
unserer Sales-Stichprobe

Zahlen und Fakten

Die durchschnittliche Arbeitslosenguote von 3,0%
Im Jahr 2021, 2,2% im Jahr 2022 sowie 2,0% im

Jahr 2023 (Bundesamt fur Statistik, 2023) deutet

auf eine stabile Arbeitsmarktsituation hin.

Von 2020 bis 2023 waren insgesamt durchschnittlich 5,27 Millionen Personen im zweiten
und dritten Wirtschaftssektor (Industrie und Dienstleistung) beschéaftigt. Davon waren 46%
weiblich und 54% méannlich. Um die Beschéftigungsdichte innerhalb der Schweiz
abzubilden, wurde diese in sieben Grossregionen gegliedert: Westschweiz, Nordwest-
schweiz, Mittelland, Grossraum ZUrich, Ostschweiz, Zentralschweiz und Tessin. Die
folgende lllustration veranschaulicht den Durchschnitt der Anzahl beschéftigter Personen
in den Jahren 2021, 2022 und 2023 pro Region sowie die jeweilige prozentuale
Verteilung in der Schweiz.

702 211
13%

521 944
10%
673 064

1066 342 13%
20%

236 648
4%
1009 153
19%

Sekundarer und tertiadrer
Sektor, alle Funktionen

%-Verteilung

Total CH 5272 954 100%
Westschweiz 1009 153 19%
Mittelland 1066 342 20%
Nordwestschweiz 702 211 13%
Zurich 1068 592 20%
Ostschweiz 673 064 13%
Zentralschweiz 521 944 10%
Tessin 236 648 4%

Quelle: Bundesamt fur Statistik, 2023
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Lohnverteilung

Der durchschnittliche Bruttojahreslohn im zweiten und dritten
Wirtschaftssektor der Schweiz betragt pro Vollzeitdquivalent
CHF 79980, basierend auf 52 Wochen a 40 Arbeitsstunden
(Bundesamt fur Statistik, 2020). Die vorliegende Studie bezieht
sich auf die Gehadlter der Berufsgruppe Sales. In diesem
Bereich liegt der mediale Bruttojahreslohn mit CHF 102 000
13,8% Uber dem schweizerischen Durchschnitt (Datenbank
Careerplus, 2023). Die Kandidat:innen unserer Stichprobe

103 898

100 776
-1,2%

101 005
-1,0%

103 010
+1,0%

Ubersicht Wirtschaftszweige

verfugen Uber spezifische fachliche Erfahrung in einer der
genannten Funktionen auf der n&chsten Seite. Die Lohnverhalt-
nisse sind deshalb hoher als der durchschnittliche Bruttojah-
reslohn in der Schweiz. Die Angaben des Jahresgehalts sind
jeweils inklusive Bonus zu verstehen. Die folgende Darstellung
veranschaulicht die regionale Aufteilung des durchschnittlichen
Jahresgehalts der Berufsgruppe Sales (Datenbank Careerplus,
2023) mit der prozentualen regionalen Abweichung anhand
des Regionenindexes des Bundesamts fur Statistik.

Jahres- Monats- %-Abweichungen
salar salar pro Region
Median der 102 000 8500 -
Stichprobe
Westschweiz 103 010 8584 +1,0%
Mittelland 101 005 8417 -1,0%
Nordwest- 103 898 8658 +1,9%
schweiz
ZUrich 108 856 9071 +6,7%
Ostschweiz 96 016 8001 -5,9%
Zentralschweiz 100 776 8398 -1,2%
Tessin 84 875 70783 -16,8%

Quelle: Careerplus, 2023 mit Regionenindex vom Bundesamt fUr Statistik, 2020

Die Darstellung zeigt die Abweichungen des durchschnittlichen Jahresgehalts von CHF 102 000 der Berufsgruppe Sales

anhand der Wirtschaftszweige.

Dienstleistung Industrie Lebensmittel/HORECA
115 000
100 000 100 000

95 000

—2,0%* —2,0%*
—6,9%"

85 000 86 000
80 000

* Abweichung zum Median der Stichprobe
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Bau Handel Pharma
130 000
125 000 125 000

105 000 +12,7%"

+2,9%*

89 700 90000

86 750

Datenbank Careerplus, 2023



Methodik

Die vorliegende Salarstudie der unten aufgeflihrten Profile basiert auf einer Stichprobe
von 2403 Personen, die aufgrund ihrer Suche nach einem neuen Arbeitsplatz im Bereich
Sales im Zeitraum vom 1. Oktober 2020 bis 30. September 2023 mit Careerplus in
personlichem Kontakt standen (Datenbank Careerplus, 2023). Somit ist diese Studie

Personen bilden die nicht empirisch und erhebt weder Anspruch auf Vollstandigkeit noch auf eine wissen-
Datengrundlage dieser schaftliche Erarbeitung. Die Bewerber wurden aufgrund inrer aktuellen oder letzten
Salarstudie Arbeitsstelle in eine der folgenden Funktionsstufen eingeteilt:

e Sachbearbeiter:in Verkaufsinnendienst ¢ Regionalleiter:in, Bereichsleiter:in
e | eiter:in Verkaufsinnendienst e \/erkaufsleiter:in

¢ Aussendienstmitarbeiter:in e \erkaufsingenieur:in

e Key Account Manager:in

Die Salare wurden anhand folgender Kriterien untersucht: Alter, hochster Aus- oder \Wei-
terbildungsabschluss, Wirtschaftszweig, Sprachkenntnisse (fliessend in Deutsch, Fran-
z&sisch, 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 Salarwerts jeweils auf die auf Seite 6 beschriebenen regionalen
Saldrabweichungen gemass den Angaben des Bundesamts fur Statistik.

Zusammensetzung
der Daten bezogen auf
das Geschlecht
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232000 140 000 231250
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Darstellung der Ergebnisse

Die gesamte Datenmenge setzt sich aus 24% Frauen und 76%
Méannerm zusammen. 2% der Personen sind 25 Jahre alt oder
junger; 6% der Personen sind zwischen 26 und 30 Jahre alt,
25% zwischen 31 und 40 Jahren, 29% sind zwischen 41

und 50 Jahren, und 38% sind alter als 50 Jahre. Alle in dieser
Studie aufgeflihrten Gehaltsangaben verstehen sich als Brutto-
jahressalar (inklusive allfalliger variabler Anteile) und basieren
auf einem 100%-Arbeitspensum. Die Angaben erfolgen in
Schweizer Franken, jeweils auf ganze Zahlen gerundet.
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Evaluierung der Salérwerte

Um moglichst realitdtsnahe Werte zu ermitteln, wurde in dieser
Studie der Medianlohn berechnet. Dieser ist statistisch aussa-
gekréftiger als ein arithmetischer Mittelwert, der von Aus-
reissern (extrem abweichenden Werten) am oberen und unte-
ren Ende des Lohnspektrums verzerrt werden kann. Damit die
Streuung der Salarbandbreite ersichtlich wird, haben wir bei
bestimmten Kriterien das 1. und 3. Quartil berechnet und in
einer Grafik dargestellt. Der Median ist ein Mittelwert fur Vertei-
lungen 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, nadmlich die mittlere Zahl von 1, 1, 2, 4, 37. Um die
Quartile zu bestimmen, wird die Zahlenreihe (nach Grésse
geordnet) in vier Bereiche geteilt. 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. Position das 3. Quartil. Beim Ausweisen des 1. und des

3. Quartils werden 50% der Daten wiedergegeben.

722000 ¢—— 3. Quartl ———» 122000

Lo XoJolo} ¢«——— Median ———p 102000

85000 ¢— 1. Quartl ——» 85000

Hinweis zur Nutzung der Studie

Um einen moglichst aussagekréaftigen Salarranmen fur ein
bestimmtes Profil zu ermitteln, finden Sie auf Seite 23 ein
Berechnungsformular. Damit kbnnen Sie anhand aller relevan-
ten Beurteilungskriterien ein mittleres Salar fur alle in der
Studie untersuchten Funktionen berechnen.



Jobprofil

Der/Die Sachbearbeiter:in Verkaufsinnendienst fungiert als Schnittstelle zwi-
schen dem Innen- und dem Aussendienst. Er/Sie befasst sich mit administra- ¢ Abgeschlossene kaufmannische Ausbil-
tiven Tatigkeiten im Verkauf und erstellt Offerten. Zusétzlich bietet er/sie eine dung oder handwerkliche Lehre mit
umfassende Betreuung und Abwicklung der Auftrége in seinem/ihrem Fach- kaufmannischer Weiterbildung

gebiet an. Das beinhaltet beispielsweise die FUhrung der Dossiers, die Auf- o Sehr gute MS-Office-Kenntnisse
tragserfassung, die Vorbereitung und Uberwachung der Auftrage, das Monito- o Genauigkelt und Sorgfalt in Routine-

ring der Termine sowie die Reklamationsbearbeitung. Der/Die Sachbear- arbeiten

beiter:in Verkaufsinnendienst rapportiert an den/die Aussendienstmitarbeiter:in e Dienstleistungsorientiertes Denken

oder an die Leitung Verkaufsinnendienst und ist dieser jeweils direkt unterstellt.

Handelsdiplom und Berufslehre
" (74%)

Hohere Fachschule

(9%)

Universitatsabschluss
(BA, MA, MBA) (8%)

Eidg. Fachausweis
(9%)

91 000
90 000

wgv

i ; . 85000 84 875
1. Quartil ‘ Median 3. Quartil
70 000 78 000 85 000 78 000 78 325
70 000 70000 71500

bis 25 Jahre 63 000

e Die grosse Mehrheit (74%) der Sachbearbeiter:innen verfigen Uber ein

26-30 Jahre 67 475 Handelsdiplom oder eine Berufslehre.
e Aus- oder Weiterbildungen an héheren Fach- und Hochschulen, Universitaten
76 Ooo oder der Abschluss eines eidg. Fachausweises (FA) wirken sich minimal auf
31-40 Jahre den Medianlohn aus.
e Der Medianlohn variiert wenig und bleibt zwischen CHF 76 000 und
ab 41 Jahren 84 5 O 0 CHF 80 000, unabhangig von der Ausbildung.

e Fin Abschluss eines eidg. FA kombiniert mit mehrjahriger Berufserfahrung
erreicht Hochstwerte im 3. Quartil von CHF 91 000.
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Jobprofil

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

Keine Eine Zwei Mind. drei WEITERBILDUNG 0‘/
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen l
e Technischer Kaufmann/Technische Kauffrau
e Eidg. FA Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau
[ ]
93 150 %
85 000 85 000 85 000 NACHSTER KARRIERESCHRITT -._ll
81 900
78 000 78 000 e |eiter:in Verkaufsinnendienst
82 875
71 500
70 100
68 900
63 600

e 93% aller Sachbearbeiter:innen Verkaufsinnendienst sprechen mindestens eine
Fremdsprache.

e Der Medianlohn der Sachbearbeiter:innen, die keine Fremdsprache sprechen,
ist 8% tiefer als der Medianlohn derjenigen, die mindestens eine Fremdsprache
sprechen.

e Ob eine oder zwei Fremdsprachen gesprochen werden, ist nicht zentral fir das
Gehalt. Die Lohnbandbreiten im Jahressalar bewegen sich zwischen
CHF 68 900 und CHF 85 000.

e \Werden drei Fremdsprachen fliessend gesprochen, kann das Aufgabengebiet
grosser werden. Das zeigt sich im hochsten Medianwert von CHF 85 000.

ki
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Jobprofil

Der/Die Leiter:in Verkaufsinnendienst hat die personelle und fachliche
FUhrung des Verkaufsinnendienstes als Hauptverantwortung. Er/Sie steu-
ert und kontrolliert die Offert- und Auftragsabwicklung und Ubernimmt die
Koordination zwischen den internen und externen Stellen. Die Kunden-
beratung und das Kundenmanagement gehoren ebenfalls in seinen/ihren
Aufgabenbereich. Weiter ist er/sie fUr die stetige Verbesserung der inter-
nen Prozesse verantwortlich und kimmert sich um die Entwicklung der
Mitarbeitenden im Team sowie um Prozessoptimierungen innerhallb der
Abteilung. Der/Die Leiter:in Verkaufsinnendienst ist jeweils der Verkaufslei-
tung oder direkt der Geschéftsfuhrung unterstellt und rapportiert an diese.

. I\ 64%
36%

)
eSS

1. Quartil Median 3. Quartil

93 800 ‘ 105 0001123 500

—

=

26-30 yahre 91 000
s1-40 4anre 100 200
asosane 107 000
asisanen 110 250

EINSTELLUNGSKRITERIEN

Mehrjahrige Berufserfahrung im
Verkaufsinnendienst
Betriebswirtschaftliche Weiterbildung oder
eidg. FA

Fremdsprachenkenntnisse
Flhrungserfahrung oder -kompetenz
Dienstleistungsorientiertes Denken
Verhandlungsgeschick

Belastbarkeit

Handelsdiplom und Berufslehre
(81%)

Hbhere Fachschule
(10%)

I  Universitétsabschluss
(BA, MA, MBA) (9%)

120 000

107 250

94 325

125 000 126 625
98 750
95 000

¢ Die Gehaltsentwicklung der Leiter:innen Verkaufsinnendienst wird stérker von
der Berufserfahrung als von der Ausbildung beeinflusst.

e Mit einer Grundausbildung ist der Medianlohn genauso hoch wie bei einer
hoheren Ausbildung oder Weiterbildung. Allerdings ist der Lohn im dritten
Quartil hoher fur Personen mit einem Universitats oder hoheren Fachschul-

apbschluss.
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Jobprofil

Keine Eine Zwei Mind. drei A4 400
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen 0
44% Mitarbeitende
90 250
A1 85,
130 000
1-4
120 000 120 000 Mitarbeitende
90 189

5-10

Mitarbeitende @

95 000 99 500 95 950

96 250
84 500 91275
>10 (G
82 000
Mitarbeitende

e Fremdsprachenkenntnisse sind fUr den/die Leiter:in Verkaufsinnendienst zentral

102 375

und haben einen direkten Einfluss auf das Salariveau. e Je grosser das Team, desto grosser die Verantwor-
e 93% aller Leiter:innen Verkaufsinnendienst sprechen mindestens eine tung, was sich im steigenden Gehalt widerspiegelt.
Fremdsprache. e Mit zunehmender FUhrungsverantwortung, von
e Sofern drei Fremdsprachen fliessend gesprochen werden, erhéht sich der einem kleinen Team zu einem Team mit mehr als
Median auf CHF 123 000, und die Salére erreichen im 3. Quartil CHF 130 000. 10 Mitarbeitenden, steigt der Median um 30% auf

CHF 128 700 an.

e Die hochsten Quartile und Medianwerte werden
bel FUhrungspersonen mit Teams von mehr als
10 Personen verzeichnet.

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

WEITERBILDUNG ﬁ/

e FEidg. FA Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau
e Fidg. dipl. Verkaufsleiter:in

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“i

e Key Account Manager:in
e Projektleiter:in Verkauf

106 040

i
3
|
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Jobprofil

Der/Die Aussendienstmitarbeiter:in agiert als Ansprechperson fur Kunden und
ist fur den aktiven Verkauf und die Beratung von Produkten und Dienstleistun-
gen zustandig. Er/Sie vertritt das Untermnehmen gegen aussen und ist dabei fur
den Marktaufbau innerhalb des zugeteilten Verkaufsgebiets verantwortlich. Die
Mehrheit seiner/ihrer Arbeitszeit ist er/sie in diesem Gebiet unterwegs. Die
Ubrige Zeit arbeitet er/sie vom Home-Office oder Firmensitz aus, um administra-
tive Aufgaben zu erledigen und zu koordinieren. Sein/lnr Fokus liegt je nach
Unternehmen auf der Akquise von Neukunden oder auf der Betreuung des
bestehenden Netzwerks der Partner. Er/Sie ist fUr die Erreichung seiner/inrer
Umsatzziele verantwortlich und nimmt Marktanalysen fur sein/inr Gebiet vor.
Der/Die Aussendienstmitarbeiter:in rapportiert an die Verkaufsleitung und ist
dieser direkt unterstellt.

> o=
w 0% &
10% *

1. Quartil Median 3. Quartil

90 000 ‘102 000 115 000

_—

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Kaufméannische Ausbildung oder
technische Grundausbildung

e \/erkaufsspezifische Weiterbildung wie
z.B. eidg. FA Verkaufsfachmann/
Verkaufsfachfrau

¢ Hohe Reisebereitschaft und Flexibilitat
betreffend Arbeitsort

e Durchsetzungsvermédgen und
Abschlussstéarke

e Kundenorientiertes Denken

Handelsdiplom und Berufslehre
(67%)

Hbhere Fachschule
(149%)

Universitatsabschluss
(BA, MA, MBA) (8%)

Il Cido. Fachausweis
(11%)

124 000
120 000

105 000

104 000

o .
95 000
bis 25 Jahre 81 600 90 000 90 000
26-30 Jahre 94 250 ® Die Lohnentwicklung wird stérker durch das Alter und somit durch die Anzahl

Jahre Erfahrung beeinflusst als durch die Aus- und Weiterbildungen.

31-40 Jah 1 OO OOO ® Die Median-Salére sind unabh&ngig von der Ausbildung in einem &hnlichen
-40 Jahre Bereich und liegen zwischen CHF 100 000 und CHF 105 000.

e Die grosste Salarbandbreite von Uber CHF 34 000 ist mit einem Bachelor-/
ab 41 Jahren 1 04 O o O Master-Abschluss erkennbar, was sich durch vorgewiesene Berufserfahrun-

gen erklaren lasst.
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Jobprofil

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
Keine Eine Zwei Mind. drei WEITERBILDUNG \!0 !r

Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen

e Technischer Kaufmann/Technische Kauffrau
e FEidg. FA Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter:in

120 000 120 000 o
115 000

110 000 110 000 NACHSTER KARRIERESCHRITT

102 000 ® Regionalleiter:in

100 000 ® Projektleiter:in Verkauf
96 750 e Key Account Manager:in
100 000
90 000 93 500

84500

e [FUr Schweizer Aussendienstmitarbeiter:innen sind die anderen Landes-
sprachen von zentraler Bedeutung.

e 85% der Aussendienstmitarbeiter:innen sprechen mindestens eine Fremd-
sprache, 48% davon sogar zwel.

¢ Wird eine dritte Fremdsprache gut beherrscht, steigt der Medianlohn auf
CHF 110 000.

103 898
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Jobprofil

Der/Die Key Account Manager:in ist verantwortlich fUr die Kun-
den und Vertriebspartner, die fUr seinen/inren Arbeitgeber von
grosser Bedeutung sind oder deren Struktur respektive Produkte
sehr komplex sind. Er/Sie betreut und berét die wichtigsten und
umsatzstérksten Kunden, um diese langfristig an das Unterneh-
men zu binden. Die Prozessoptimierung sowie die Umsatzstei-
gerung gehoren zu seinen/inren priméaren Zielen. Er/Sie erarbei-
tet individuelle Verkaufsstrategien und langfristige Entwicklungs-
plane. Dartber hinaus verhandelt er/sie Verkaufskonditionen und
sorgt fUr einen reibungslosen After-Sales-Service. Er/Sie arbeitet
eng mit dem Innendienst zusammen. In der Regel rapportiert
der/die Key Account Manager:in an die Verkaufsleitung oder
Geschaéftsfuhrung und ist dieser jeweils direkt unterstellt.

e &

@
w 86%
1% §
—

=
1. Quartil ‘ Median 3. Quartil 120 000
100 000/120 000 135 000
26-30 Jahre 84 000

100 000

31-40 Jahre 1 05 000
41-50 Jahre 1 20 Ooo

130 000

EINSTELLUNGSKRITERIEN

e Hochschulabschluss im Bereich Betriebswirtschaft
oder Ingenieurwissenschaften

e \erkaufstechnische Weiterbildung, z.B. CAS Key
Account Management oder ein eidg. FA

e Sehr gute MS-Office-Kenntnisse, insbesondere Excel

¢ Hohe Reisebereitschaft

e Analytische, konzeptionelle und strategische
\orgehensweise

¢ Unternehmerisches Denken und Umsetzen
marktanalytischer Indikatoren

e Klares Kommunizieren und kundenorientiertes
Denken

Handelsdiplom und Berufslehre
(37%)

Hohere Fachschule
(23%)

I Universitétsabschluss
(BA, MA, MBA) (26%)

Il Eidg. Fachausweis

@ sy

140 000
137 250
130 000
120 000
l 100 375 100000
95 000

e Die Lohnentwicklung wird stérker durch das Alter und damit die Anzahl Jahre
Erfahrung und den Kundennetzwerkaufbau beeinflusst als durch die Ausbil-

dung. Dies zeigt sich auch durch die grossen Bandbreiten, bei gleichem

wsrsaeon 123 OO0

Abschlusstyp.
e Der hochste Medianlohn wird durch einen Universitatsabschluss erreicht. Ein

abgeschlossener Bachelor oder Master wirkt sich auch positiv auf das dritte

Quartil aus.
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Jobprofil

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
Keine Eine Zwei Mind. drei WEITERBILDUNG \.¢|/

Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen

e CAS Key Account Management
e Betriebswirtschaftliche Aus- oder
Weiterbildung

135 000 135 000 e FEidg. dipl. Verkaufsleiter:in
e MBA
198 000 130 000
o
117 000 118 000 NACHSTER KARRIERESCHRITT _lllgl
115 000 * Regional-/Bereichsleiter:in
105 000 e \erkaufsleiter:in
100 000
95 000
76 050

e Sprachkenntnisse als Key Account Manager:in sind zentral und werden vor-
ausgesetzt, damit sowohl Schweizer Kunden aus den anderen Sprachregionen
als auch internationale Kunden betreut werden kénnen.

e /usétzlich zu Englisch wird die Beherrschung der anderen Landessprachen oft
erwartet.

e Sobald eine und mehr Fremdsprachen fliessend gesprochen werden, steigen
die Mediansalare um jeweils 11% auf CHF 117 000 an.

118 560

118 830

121 188
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Jobprofil

EINSTELLUNGSKRITERIEN

Der/Die Regional-/Bereichsleiter:in ist zustandig fUr die fachliche und teilweise

personelle Fuhrung sowie das Coaching der Mitarbeitenden im Aussendienst o Mehrjahrige Erfahrung im
innerhalb seiner/inrer zugeteilten Region. Er/Sie erstellt entweder selbststandig Aussendienst

oder in Zusammenarbeit mit der Verkaufsleitung das Budget und definiert die Ziele e Betriebswirtschaftliche oder

fur die Region. Ausserdem verantwortet er/sie die erfolgreiche Durchfiihrung von verkaufsspezifische Weiterbildung,
Marktanalysen und wirkt bei der Verkaufsplanung und der Definition von Vertriebs- z.B. eidg. dipl. Verkaufsleiter:in
massnahmen mit. Der/Die Regional-/Bereichsleiter:in unterstitzt seine/ihre e Analytische Fahigkeiten
Aussendienstmitarbeiter.innen bei Kundenbesuchen und fUhrt Kontrollinventuren e Kundenorientiertes Denken

durch. Er/Sie betreut auch seinen/inren eigenen Kundenstamm — h&ufig beste-
hend aus Key Accounts — in einem Uberregionalen Gebiet. Der/Die Regional-/
Bereichsleiter:in ist direkt der Verkaufsleitung unterstelit und rapportiert an diese.

Handelsdiplom und Berufslehre
’ @1%)

Hohere Fachschule
(19%)

Universitatsabschluss
(BA, MA, MBA) (25%)

5% &

Eidg. Fachausweis
(15%)

145 000 1456 000 144 725

130 000

140 000

136 500

1. Quartil

Median 3. Quartil

110 000 ‘ 130000 [ 145 000
120 000
120 000 122 500
26-30 Jahre 92 500

110 250
31-40 Jahre 1 07 400
1056 600
AL 1 2 1 OOO « Mit siner Grundausbildung stagniert der Median bei CHF 120 000. Ein Hoch-
schul- oder Uni-Abschluss hat einen positiven Einfluss sowohl auf das erste
ab 51 Jahren 1 40 OOO und dritte Quartil als auch auf den Medianlohn.

e Mit einer verkaufsspezifischen Weiterbildung zum/zur eidg. dipl. Verkaufsleiter:in
werden die hdchsten Salarmediane von CHF 140 000 erreicht.

¢ Mit bedeutender Berufserfahrung sowie einem hdheren Abschluss betrégt das
Gehalt im dritten Quartil bis zu CHF 145 000.
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Jobprofil

Keine Eine Zwei Mind. drei
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen
148 000 147 500
140 000
1471 950
130000
122 500 127 000
118 500
106 200 114 000

110 000

97 500

e 92% aller Regional-/Bereichsleiter:innen sprechen mindestens eine
Fremdsprache fliessend.

e Mit jeder zusétzlichen Fremdsprache steigt das durchschnittliche Salar an.

e Ab der zweiten Fremdsprache erreichen die Lohne im dritten Quartil bis zu
CHF 148 000.

128 440

108 174

18 | Careerplus Salarstudie | Sales

A5 250
Mitarbeitende
96 250
A83 909
1-4
Mitarbeitende
705 OQQ

5-10

Mitarbeitende

>10

Mitarbeitende

e Parallel zu mehr Fuhrungsverantwortung steigt das
damit verbundene Jahressalér, da die Aufgaben oft
strategischer werden.

e Der Medianlohn steigt um 11% von einer FUhrungs-

spanne im Bereich von 1 bis 4 Personen im

Vergleich zu einer FUhrungsspanne im Bereich von

5 bis 10 Personen.

Ist man fur die Leitung eines Teams von Uber 10 Mit-

arbeitenden zustéandig, steigt der Medianlohn auf

CHF 135 000 und die Léhne im dritten Quartil auf

Maximalwerte von CHF 162 500.

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
WEITERBILDUNG l ef

e Eidg. FA Verkaufsfachmann/Verkaufsfachfrau

e Eidg. dipl. Verkaufsleiter:in

e Betriebswirtschaftliche Aus- oder
Weiterbildung

NACHSTER KARRIERESCHRITT -_I_l“i

e \erkaufsleiter:in




Jobprofil

Der/Die Verkaufsleiter:in fihrt fachlich und personell die Regional-/
Bereichsleiter:innen und/oder Aussendienstmitarbeiter:innen und ist e |angjahrige Erfahrung im Aussendienst

fUr deren Coaching verantwortlich. Je nach Unternehmensgrésse und e Betriebswirtschaftliches Studium oder
Organisation zahlt auch die Fuhrung des Verkaufsinnendienstteams dazu. verkaufsspezifische Weiterbildung,

Er/Sie definiert die Verkaufsziele und hat die Budgetverantwortung fur die z.B. eidg. dipl. Verkaufsleiter:in

gesamte Verkaufsabteilung inne. In seinen/inren Verantwortungsbereich e Fremdsprachenkenntnisse

gehdren ebenso das Durchfuhren von Marktanalysen als auch das Mit- e Mehrjahrige Fihrungserfahrung und

wirken bei der Verkaufsplanung und die Definition von Vertriebsmass- -kompetenz

nahmen. Er/Sie begleitet den/die Aussendienstmitarbeiter:in bei Kunden- e Strategische und konzeptionelle Fahigkeiten
besuchen und fUhrt Kontrollinventuren durch. Haufig betreut er/sie selbst e \/erhandlungsfahigkeiten

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

um Key Accounts handelt. Der/Die Verkaufsleiter:in ist oft ein Mitglied

Geschéftsleitung und direkt der Geschaéftsfuhrung unterstellt,

Handelsdiplom und Berufslehre
(29%)

Hohere Fachschule
(19%)

Universitatsabschluss
(BA, MA, MBA) (29%)

Eidg. Fachausweis
(22%)

165 750

160 000 168 750

130 000

. 150 000
144 250

1. Quartil Median 3. Quartil

120 000! 140 000/ 156 000

31-40 yanre 130 000

128 760
120 000 120 000 120 000
41-50 Jahre 1 35 OOO e 72% der Verkaufsleiter:innen weisen eine hthere Ausbildung oder eine
fachspezifische Weiterbildung aus.
ab 51 Jahren 1 44 OOO e Mit einer Berufslehre stagnieren die 3.-Quartil-Werte bei CHF 144 000 trotz
fundierter Berufs- und Branchenerfahrung. Eine Weiterbildung wird meist
vorausgesetzt.

e |st eine hdhere Aus- oder Weiterbildung abgeschlossen, hangen die maximal
maoglichen Salére starker von der Erfahrung als vom genauen Abschluss ab.
® Der htchste Medianlohn wird mit einem Universitatsabschluss erreicht.
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Jobprofil

Keine Eine Zwei Mind. drei 220 750
Fremdsprache Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen 0
48% Mitarbeitende
706 25()
0 0p,
160 000 Y
1-4
150 000 150 000 n b
Mitarbeitende
770 000
143 000 140 000
133 500 5_1 O S

Mit it
130 000 itarbeitende e

120 000 120 000
110 000 >1 0 e

Mitarbeitende

98 000
e Mit zunehmender Fuhrungsverantwortung ergénzen

immer mehr strategische Aufgaben das Profil des/
der Verkaufsleiter:in. Er/Sie rlickt damit naher an die
Geschéftsleitung.

e Parallel zu mehr FUhrungsverantwortung steigt das
damit verbundene Jahressalar.

e Die FUhrung von mehr als 10 Mitarbeitenden erzielt
im Median Héchstwerte von CHF 150 000.

e Fremdsprachenkenntnisse sind als Verkaufsleiter:in zentral. 97% der
Stichproben sprechen mindestens eine Fremdsprache fliessend.

e Der Medianlohn steigt mit einer Fremdsprache um 21% auf CHF 133 500.

e Die grossen Salarbandbreiten bis zu CHF 40 000 deuten auf unterschiedliche
regionale Verantwortungsbereiche und die Unternehmensgrosse hin.

‘ 149 410
‘ WEITERBILDUNG l cf
e Eidg. dipl. Verkaufsleiter:in
e Universitatsabschluss
o
NACHSTER KARRIERESCHRITT -..l“l

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN

¢ Mitglied der Geschéaftsleitung
e Geschaftsfihrer:in
e Verkaufs- und Marketingleiter:in

141 386 q

20 | Careerplus Salarstudie | Sales



Jobprofil

EINSTELLUNGSKRITERIEN

Der/Die Verkaufsingenieur:in ist fUr die Vermarktung von hochkomplexen

InvestitionsgUtem verantwortlich. Er/Sie koordiniert und Uberwacht die Pro- e Mehrjahrige Erfahrung in der Branche
jekte von der Angebotserstellung Uber den Verkauf bis zur erfolgreichen e Studium im Ingenieurwesen (HTL, FH, TS)
Kundenabnahme. Oftmals betreut er/sie einen bestehenden Kundenkreis e Fliessende Fremdsprachenkenntnisse
und ist das Bindeglied zwischen den Kunden und den verschiedenen Abtei- ¢ Hohe Reisebereitschaft

lungen innerhalb des eigenen Unterehmens. Meist verlangt diese Funktion * \erhandlungsgeschick

viel nationale oder intemationale Reisetétigkeit, weshalb Fremdsprachen- e Kundenorientiertes Denken

kenntnisse von grosser Bedeutung sind. Der/Die Verkaufsingenieur:in rap- e Umsetzungskompetenz

portiert an die Verkaufsleitung und ist dieser direkt unterstellt. Daneben kann
er/sie auch in einer Matrixorganisation verschiedenen Projekten angegliedert
sein.

Handelsdiplom und Berufslehre
(21%)

I Hohere Fachschule
(21%)

I Universitatsabschluss
(BA, MA, MBA) (46%)

Il Cido. Fachausweis

(12%)
140 000
137 500
1. Quartil Median 3. Quartil 198 750
108 0001120 000! 131 250 126 250 127 500
116 000
117 000
31-40 Jahre 108 000 112 500 113 750
41-50 Jahre 1 1 6 000 105 500
¢ Verkaufsingenieur:innen bendtigen ein fundiertes Fachwissen in den jeweiligen
ab 51 Jahren 1 30 OOO Bereichen, was sich entsprechend in einem Median von CHF 120 000 zeigt.

e 46% der Verkaufsingenieur:innen haben inr Fachwissen mit einem

Universitatsabschluss bestéatigt.

Die verhéaltnisméssig tiefen 1.-Quartil-Werte von CHF 105 000 mit einem

Bachelor-/Master-Abschluss lassen sich auf geringe Berufserfahrungen

zurtickfUhren.

o Kommt eine Weiterbildung zum/zur eidg. dipl. Verkaufsleiter:in dazu, steigt das
Salér im Median auf CHF 127 500.
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Jobprofil

WEITERENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN
Eine Zwei Mind. drei WEITERBILDUNG \!0 !r

Fremdsprache Fremdsprachen Fremdsprachen

® Technische Weiterbildung
44% e Betriebswirtschaftliche Aus- oder
Weiterbildung

149 500
o
NACHSTER KARRIERESCHRITT -._l“l
140 000
128 750 128 750 [~ * Teamleitungsfunktion
* Verkaufsleiter:in
120 000
110 000 118 600
94 200

e Fundierte Fremdsprachenkenntnisse, meist Englisch, werden bei Verkaufs-
ingenieur:innen vorausgesetzt. Die gesamte Stichprobe spricht mindestens
eine Fremdsprache fliessend.

e Wird eine dritte Fremdsprache fliessend gesprochen, steigt der Median um
17% auf CHF 140 000 an. Dies widerspiegelt die vielfaltigen Einsatzmoglich-
keiten auf internationaler oder globaler Ebene.

118 560
118 830

121 188
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Funktion:

Ort:

Wirtschaftszweig:

Index Wirtschaftszweig:
(Quelle: Seite 6)

Regionenindex:
(Quelle: Seite 6)

Formular zur

Tragen Sie zu jedem Kriterium jewells nur einen
Wert ein (geméass Fallbeispiel auf den folgenden
zwel Seiten). Die Summe aller Kriterien, dividiert
durch die Anzahl ausgefuliter Kriterien, ergibt einen
Zwischenwert., Wird dieser Zwischenwert mit dem
Regionenindex multipliziert, resultiert ein Richtwert
des durchschnittlichen Jahressalérs.

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

Kriterien:

Durchschnittliches Jahressalar

Lohn nach Alter

Lohn nach Ausbildung

Lohn nach Fremdsprachenkenntnissen

Lohn nach Flihrungsspanne

Summe/Anzahl Kriterien = Zwischenwert Salar 1

Zwischenwert Salar 1 mit dem Index des Wirtschaftszweigs multiplizieren
= Zwischenwert Salér 2

Zwischenwert Saldr 2 mit Regionenindex multiplizieren = Total Jahressalar
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Falloeispiel

Beschrieb

Eine Schweizer Traditionsunternehmung in der Region Biel, die sich im Bereich Zerspanung und Ma-
schinenbauteile spezialisiert hat, sucht aufgrund einer Nachfolgereglung einen Key Account
Manager fUr die Regionen Bern und Westschweiz. Daher sind verhandlungssichere Kenntnisse in
Deutsch und Franzdsisch notwendig. In dieser selbststandigen und verantwortungsvollen Funktion
wird die Person fur die intensive Betreuung der Grosskunden und die Neukundenakquise zustandig
sein. Dazu wird diese Person im zugewiesenen Gebiet fUr die Erstellung und Umsetzung der Ver-
kaufsstrategie und die Umsatzzielerreichung verantwortlich sein. Markt- und Konkurrenzanalyse ist
eine bedeutende Teilaufgabe dieser Funktion. Die Reisetéatigkeit betragt ca. 60-70%. Diese Person
wird direkt dem Verkaufsleiter unterstellt sein.

Ein Bewerber hat nach dem zweiten Interview Uberzeugt, und er sollte ein Angebot erhalten.

Der Bewerber bringt folgendes Profil mit:
e 35 Jahre alt
e \erkaufsfachmann mit eidg. Fachausweis
e Muttersprache Deutsch, in Englisch und Franzdsisch verhandlungssichere Kenntnisse
e £r besitzt funf Jahre Erfahrung im Verkaufsaussendienst, davon zwei Jahre als
Key Account Manager

Angaben zum Ausfullen des Formulars

Die Daten zum Ubertrag der Saldrangaben pro Kriterium kénnen Sie den Grafiken zur/zum
Key Account Manager:in von Seite 15 und 16 entnehmen. Das ausgefUllite Formular unseres
Beispiels finden Sie auf der folgenden Seite.
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Funktion:

ey Aecount Mam@@\r

Ort:

ern

Wirtschaftszweig:

Vevarbeitende Wdustrie

Index Wirtschaftszweig:
(Quelle: Seite 6)

2,00

Regionenindex:
(Quelle: Seite 6)

0%

Beispielformular

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

Durchschnittliches Jahressalar |7,0 000

Lohn nach Alter

Der Medan fir die Mersgruppe I bis 40 Janre liegt bel
CHF 109 000. |05 000

Lohn nach Ausbildung
Der Median fir einen ab@ec,-chlossemm eid@_ Fachauswels

Iieg’r bei 1.0 000. 12.0 000

Lohn nach Fremdsprachenkenntnissen
Die Person spricht 2wei Fremdsprachen fliessend I 000

Lohn nach Fihrungsspanne

Die Person hat keine Fuhvuwgefumkﬁon

Summe/Anzahl Kriterien = Zwischenwert Salar 1

A% 000 : 4 = 5 150

Zwischenwert Salar 1 mit dem Index des Wirtschaftszweigs multiplizieren
= Zwischenwert Salar 2

1,0

00 ) =

m o % (+ ® 435

Zwischenwert Saldr 2 mit Regionenindex multiplizieren = Total Jahressaléar

-0
B4 % (epr) = 2005
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Wir finden die passenden
Mitarbeitenden fur Sie.

Seit 1995 unterstutzen wir Schweizer Unternehmen

bei der Rekrutierung von Fachkraften.

Mit 14 Standorten, 150 Mitarbeitenden und 2 Landessprachen
sind wir lokal verankert. Und schweizweit vernetzt.

@L%%’”‘@
W
g il e
Mehr Salarstudien:
Frischen Sie

lhr Fachwissen auf!

Careerplus AG

info@careerplus.ch
careerplus.ch

Basel « Bern « Biel « Buchs
Freiburg « Genf « Lausanne
Luzern « Neuenburg
Oltene« St. Gallen
Winterthur « Zug « Zlrich
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Was wir bieten

+ Vermittlung von Fachkraften fur Dauer- und Tempordarstellen

+ Spezialisiertes Marktwissen in den Berufsgruppen
Gesundheit, HR, Finanzen, Sales, Industrie und IT

+ Expertise rund um die Rekrutierung: Salarstudien,
White Papers, Blog

Wie wir vorgehen

+ Umfassende Datenbank

+ Eigenes Stellenportal mit monatlich Gber 60000 Besucher:innen
+ Social-Media-Community mit rund 15000 Followern auf LinkedIn
+ Automatisierte Stellenanzeigen auf relevanten Jobplattformen
+ Social-Media-Kampagnen, Google Ads und Active Sourcing
+ Assessments und Personlichkeitstests fur alle Kandidat:innen

+ Partnerschaften mit Verbanden und Ausbildungsstéatten

Was Sie erhalten

+ Hohe Qualitat bei der Auswahl der Kandidat:innen
+ Tempo in der Rekrutierung

+ Marktkenntnisse pro Berufsgruppe

+ Vielzahl an Rekrutierungskanélen

+ Wir kennen die Kandidat:innen personlich


https://www.careerplus.ch/fuer-arbeitgeber/salaerstudien

