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Karrierechance Technischer Vertrieb

FH-Studie. Eine bereits zum dritten Mal durchgefiihrte Studie zur Arbeit im Technischen Vertrieb zeigt deutlich:
Das Arbeitsfeld ist lukrativ, die Anforderungen an die Ausbildung sind aber dementsprechend hoch.

MICHAEL ROITHER

WIEN (SN). Bei der aktuellen Panelstudie
zum Status quo des technischen Vertriebs
von Roman Anlanger (Studiengangsleiter
,Technisches Vertriebsmanagement, FH
des bfi Wien) und Wolfgang A. Engel (Un-
ternehmensberater und Wirtschaftscoach)
wurden 449 Personen im deutschsprachi-
gen Raum befragt. Ohne einen Anspruch
auf Reprisentativitiit fiir die gesamte Ziel-
gruppe zu erheben, gibt die Studie einen
guten Einblick in das Arbeitsfeld. Dieses ist
sehr vielfiltig in Bezug auf Branchen, Pro-
dukte, Unternehmen, Leistungen und
Randbedingungen. Durch die Studie sollen
Entwicklungen und Entwicklungsméglich-
keiten aufgezeigt werden.

Das Arbeitsfeld unter der Lupe

Im Technischen Vertrieb dominieren laut
Studie mit iiber 90 Prozent die Minner bei
einem Altersdurchschnitt von 38,6 Jahren.
Die Muttersprache ist zu iiber 95 Prozent
Deutsch, die Unternehmenssprache nur zu
82 Prozent: In 17 Prozent der Firmen wird
Englisch gesprochen, ein Prozent fillt auf
andere Sprachen. Technischer Vertrieb ist
laut Studie eine eher familienfreundliche
Tatigkeit — mehr als drei Viertel der Befrag-
ten sind verheiratet oder in fester Partner-
schaft, allerdings haben nur etwas weniger
als die Hélfte der Befragten Kinder.

Der Ausbildungsstand scheint in diesem
speziellen Bereich generell auf einem ho-
hen Niveau zu sein. Knapp zwei Drittel der
Befragten haben ein abgeschlossenes Studi-
um (Universitit oder Fachhochschule), da-
von der weit iiberwiegende Teil im techni-
schen Bereich (Dipl.-Ing. oder dhnliches).
Ein grofer Anteil entfillt auch auf Perso-
nen mit abgeschlossener Lehre bzw. Matu-
ra und/oder Meisterpriifung.

Bei der Funktion im Unternehmen domi-
nieren eindeutig die Aufsendienstmitarbei-
ter mit mehr als einem Drittel. Rechnet
man diejenigen Personen dazu, die sich als
Aufendienst- bzw. Gebietsleiter bezeich-
nen, kommt man sogar auf fast zwei Drittel.
Uberhaupt sind Fiihrungskrifte in der Stu-
die iiberdurchschnittlich vertreten.

50 Prozent der Befragten verdienen nach
eigenen Angaben mehr als 2.900 Euro net-
to, der Durchschnitt liegt mit 3.800 hoch.
Fiir die Autoren der Studie liegt das zum
Teil daran, dass die Befragten ein hohes
Ausbildungsniveau aufweisen sowie der
Anteil der Inhaber und Fiihrungskrifte
hoch ist. Diese iiberdurchschnittlich hohen
Werte bestiitigen auf jeden Fall, dass der
Vertrieb ein Bereich ist, in dem gut zu ver-
dienen ist, besonders wenn eine gediegene
Ausbildung eingebracht wird.

Die Befragungsteilnehmer kénnen grof-
teils auf eine relativ lange Berufserfahrung
zuriickblicken. Im Durchschnitt betriigt die
Dauer der Berufstitigkeit 16,6 Jahre, die
Firmenzugehorigkeit ist im Schnitt 5,4 Jah-
re. Bei den ,Jahren im Vertrieb“ liegt der
Durchschnitt bei 10,3 Jahren. In den Unter-
nehmen hat der Vertrieb laut Eigenaussage
der Befragten einen hohen Stellenwert.

In der Studie sind praktisch alle Bran-
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chen vertreten, es dominiert der Bereich
Produktion und Verarbeitung mit 40 Pro-
zent, gefolgt von verschiedenen Arten von
Dienstleistungen. Die Befragten sind bei
eher grofteren Unternehmen titig, der Mit-
telwert liegt bei ca. 330 Mitarbeitern, wo-
von durchschnittlich 28 im Technischen
Vertrieb titig sind. Das Einsatzgebiet die-
ser Mitarbeiter umfasst neben dem
deutschsprachigen Raum vorwiegend EU-
Liander, aber auch eine breite Palette an
Liandern auf anderen Kontinenten. Dabei
sind die einzelnen Vertriebspersonen meist
nicht nur fiir eines der Gebiete, sondern
meist fiir mehrere zustiindig. Das Geschéft
wird vorwiegend im Bereich ,,B2B“ (Busi-
ness to Business) gemacht.

Der Kunde im Mittelpunkt

Allen Teilnehmern der FH-Studie wurde
eine umfangreiche Liste mit positiven
Stichwortern zur Auswahl vorgelegt: ,,Kon-
takt, ,Kunde“, ,Abwechslung“, ,Men-
schen®, , Technik“ und ,,Vielseitig“ wurden
hierbei am hiufigsten gewihlt. Besonders
fallt auf, dass Begriffe, die mit Kunden zu
tun haben, auf der Liste ganz vorn rangie-
ren.

,Storfaktoren®, die die Arbeit erschwe-
ren kénnen, wurden vor allem im Bereich
der ,Biirokratie“, der administrativen Ti-
tigkeiten, gesehen. Die Autoren sind iiber-
zeugt, dass hier einer der wesentlichen An-
satzpunkte zu finden ist, wie Stérungen im
Vertriebsalltag minimiert werden kénnen.
Fast alle Vertriebsmitarbeiter sehen und
haben ihre Stirken in der verkaufsorien-
tierten Kommunikation mit (potenziellen)
Kunden. Alles, was diese Haupttitigkeit
stort, reduziert tendenziell den Verkaufser-
folg. Fiithrungskrifte im Vertrieb sind aus
Sicht von Roman Anlanger und Wolfgang
A. Engel aufgerufen, Uberlegungen anzu-
stellen und MaRnahmen zu setzen, die bii-

rokratische Belastung vor allem der ver-
kaufsstarken Front-Minner und -Frauen
auf das notwendige Minimum zu reduzie-
ren. Anmerkung: Trotz der auftretenden
Storfaktoren ist die allgemeine Arbeitszu-
friedenheit dennoch hoch.

Bildung als Schliisselfaktor

Ein gutes Drittel der Befragten schiitzt die
notwendige Einschulungszeit eines neuen
Mitarbeiters auf mehr als ein Jahr, mehr als
zehn Prozent gar auf zwei Jahre. Entspre-
chend hoch sind auch die Anforderungen
an die Ausbildung, die fiir eine T#tigkeit im
technischen Vertrieb erfiillt werden miis-
sen.

Gute zwei Drittel der Befragten geben
an, dass es solche Mindestanforderungen
gibt. Die Nachfrage, welche das sind, ergibt
folgendes Bild: Mit groRem Abstand fiihrt
das Fachhochschulstudium, das in mehr als
der Hilfte der Fille Voraussetzung fiir eine
Mitarbeit im Vertrieb ist — gefolgt von der
technischen Lehre, der berufsbildenden
hoheren Schule mit Matura und dem Uni-
versititsstudium.

Um im Technischen Vertrieb Erfolg zu
haben, ist neben guter Ausbildung auch
Hartnickigkeit gefragt: Laut Angaben der
Befragten miissen im Schnitt fast elf Kon-
takte absolviert werden, um erfolgreich zu
sein. Hierbei diirfte es sich laut der Studi-
en-Autoren um Grofbauftrige handeln, die
aufgrund der iiberdurchschnittlichen Teil-
nahmehiufigkeit von Mitarbeitern aus gro-
fen Unternehmen iiberreprisentiert zu
sein scheinen. Rechnet man diesen Bereich
heraus, spielt sich der Grofteil der notwen-
digen Kontakte zwischen zwei und fiinf pro
Auftrag ab.

Wichtigstes Kontaktmedium ist dabei
der personliche Besuch beim Kunden, ge-
folgt vom Telefonkontakt. Briefpost und
Fax spielen so gut wie keine Rolle mehr,

Technischer
Vertrieb: Von
den Mitarbeitern
wird viel verlangt,
dennoch ist die
Arbeitszufrieden-
heit aufgrund
guter Entlohnung
und interessanter
Tatigkeit hoch.
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sind vom E-Mail verdringt worden. 80 Pro-
zent der Vertriebsmitarbeiter besuchen ih-
re Kunden personlich.

Dass die Vertriebstitigkeit kein leichter
Job ist, zeigen die Angaben iiber die durch-
schnittliche woéchentliche Arbeitszeit. Im
Mittel werden fast 50 Stunden pro Woche
gearbeitet, das Maximum liegt ca. beim
Doppelten der Normalarbeitszeit. Das
Gros der Mitarbeiter ist zwischen 41 und 50
Stunden pro Woche aktiv. Diese Arbeitszeit
wird im Schnitt etwa zur Hilfte im Innen-
dienst verbracht; die andere Hilfte sind
Reisen im In- und Ausland.

Das Monatsgehalt von Vertriebsmitar-
beiter setzt sich in den meisten Fillen zu-
sammen aus Fixum und erfolgsabhingiger
Provision, letztere betrigt im Durchschnitt
zwischen zehn und 40 Prozent der Gesamt-
summe.

Ein Grofiteil der Unternehmen gibt den
Mitarbeitern zusitzliche Incentives als Er-
folgsanerkennung. Am beliebtesten sind
Firmenhandy, Dienstwagen und Laptop,
wobei einige Befragte monieren, das seien
keine Incentives, sondern Arbeitsmittel.
Gerne werden auch Geldprimien und Se-
minare spendiert. Nur in etwa der Hélfte
der Fille profitieren auch die Mitarbeiter
des Innendienstes von den Erfolgen der
Aufendienstler.

Glaube an Krisensicherheit

Da withrend des Erhebungszeitraumes die
,Krise“ in aller Munde war, wurde in der
Panelstudie auch danach gefragt. Die Hilf-
te der Befragten stuft ihre Arbeitsplatzsi-
cherheit hoch ein, viele aber mittel — was
die Studien-Autoren als Unentschlossen-
heit deuten. Auf die Frage ,,Wie gut geht es
derzeit Threm Unternehmen — verglichen
mit anderen Unternehmen Threr Branche?“
zeigte sich ebenfalls eine grundsétzlich op-
timistische Sicht.

Energieeffizientes
Bauen: Lehrstuhl

INNSBRUCK (SN, com). Wolf-
gang Streicher ist neuer
Professor fiir Energieeffizi-
entes Bauen mit spezieller
Beriicksichtigung des Ein-
satzes erneuerbarer Ener-
gien an der Universitit
Innsbruck. Finanziert wird
diese neue Stiftungsprofes-
sur, die einen Beitrag zur
nachhaltigen  Energieer-
zeugung und besseren
Energienutzung in der Re-

gion leisten soll, dreijihrig
vom Land Tirol.

Wolfgang  Streicher ist
Fachmann auf den Gebie-
ten Erneuerbare Energien
in Gebiduden, Wirmespei-
cherung, Energieeffiziente
Gebiude und Energieaus-
weis. Der neu berufene
Professor verkorpert damit
die Schnittstelle zwischen
dem klassischen Bauinge-
nieurwesen und der mehr

maschinenbaulich  orien-
tierten energieeffizienten
Geb#udetechnik.

Ehrendoktor fiir
Nobelpreistrager

SALZBURG (SN, com). Die
Universitiat Salzburg ver-
lieh kiirzlich dem briti-
schen Biochemiker und
Nobelpreistriger Sir Paul
Nurse und dem internatio-
nal vielfach ausgezeichne-
ten oOsterreichischen Ma-
thematiker Peter M. Gru-
ber die Ehrendoktorwiirde
der Naturwissenschaften.
Sie wurden damit fiir ihre
aultergewohnlichen  wis-

senschaftlichen Leistungen
und ihren kollegialen und
freigiebigen Stil in der
fachlichen Zusammenar-
beit ausgezeichnet.

Sir Paul Nurse ist einer der
weltweit fithrenden Mole-
kularbiologen und Geneti-
ker. Seine Forschungser-
gebnisse sind von grofiter
praktischer Bedeutung fiir
die Medizin.

Peter Gruber ist Experte in
den Bereichen Konvexgeo-
metrie, Diskrete Geome-
trie und Geometrie der

Zahlen. Auf allen drei Ge-
bieten zihlt er zu den welt-
weit fithrenden Persénlich-
keiten und leistete bahn-
brechende Beitriige.

D: Niedrigste
Schiilerzahl seit '90

WIESBADEN (SN, apn). Noch
nie seit der Wiedervereini-
gung Deutschlands haben
dort so wenige Kinder und
Jugendliche allgemeinbil-
dende und berufliche Schu-
len in besucht. Wie das Sta-

tistische Bundesamt mit-
teilte, lag die Gesamtzahl
von rund 11,7 Millionen im
laufenden Schuljahr 2009/
10 unter dem bisherigen
Tiefststand von 1992. Rund
8,9 Millionen Maidchen
und Jungen besuchen der-
zeit allgemeinbildende
Schulen, weitere 2,8 Ju-
gendliche werden an be-
rufsbildenden Schulen un-
terrichtet. Gegeniiber dem
vorherigen Schuljahr be-
triagt der Riickgang 1,3 Pro-
zent.



