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Generation Y und Z fiihren

Guten Nachwuchs fiir Vertriebs- und Verkaufsjobs zu finden, wird immer
schwieriger. Was sollte man der kiinftigen Vertriebsgeneration bieten,
um die Arbeit im Vertrieb interessant zu gestalten?

Eine bessere Work-Life-Balance 66,94 %

Unterstiitzung fir Vereinbarkeit
von Familie und Beruf : 64,08 %

Starkere Einbeziehung in 51.02 %
Firmenentscheidungen i

Ubereugende, nachhaltige
Produkte e

Mehr Weiterbildungsangebote ;| 44,49 %

Flexiblere Arbeitszeiten { 40,00 %

Héheres Fixgehalt, weniger
variable Vergitungen

35,51%

Besssers Aufstiegs- 33.06%
r

méglichkeiten
Weniger Verkaufsdruck,
niedrigere Zielvorgaben 21,22 %
Mehr variable Belohnungen,
niedrigeres Fixgehalt 12,24%
Befragte gesamt: 245 0 10 20 30 40 50 60 70 80 S0 100%

Q4 | Der DVS-vertriebsmonitor - was mativiert Sie wirklich?

Quelle: DVS-Vertriebsmonitor 2013/2014. Ergebnisbericht der Online-Umfrage
DVS - Deutsche Verkaufsleiter-Schule zum Thema »Motivation im Vertrieb«.
Haufe. Akademie 2014, Seite 7
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