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Abbildung 1: Bildungssystem Schweiz (Staatssekretariat fiir Bildung, Forschung und Innovation (2022), S. 6.)
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Abbildung 2: Zeitfenster mit Aufrufen und Beantwortungen der Umfrage
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204 16.8% 78.9% 08:04 min

Beantwortungen Teilnahmerate @ Abschlussrate @ Durchschnittliche Teilnahmedauer
insgesamt (getrimmt) @

Angesehen 1.217

Abgeschlossen 161 (.

Nicht abgeschlossen 43 [ ]

Abbildung 3: Umfragewerte der Onlineumfrage

Wo arbeiten Sie bzw. in welcher Region befindet sich Ihr Arbeitsplatz im Unternehmen?

Anzahl Antworten: 121

Nord- / Siidpol: 1x gewdhlt (0.83%)

Australien: 3x gewahlt (2.48%)
Asien: 2x gewahlt (1.65%)
Sud-Amerika: 2x gewéhlt (1.65%)

Nord-Amerika (inkl. Mittel-Amerika): 19x gewahlt (15.70%)

Europa: 94x gewahlt (77.69%)

Abbildung 4: Arbeitsregion/-platz im eigenen Unternehmen

Haben Sie eine Fiihrungsfunktion (mit Mitarbeiterverantwortung) in ihrer Organisation?

Anzahl Antworten: 121

C-Level (Mitglied der Geschaftsleitung) _ 13 (10.74%)

Fuhrungsfunktion (mittleres Management) _ 18 (14.88%)
Fuhrungsfunktion (unteres Management) _ 15 (12.40%)

5 (4.13%)

Fachleitung (z. B. in Matrix-Organisation) _ 15 (12.40%)
Stabsleitung _ 8(6.61%)

keine Flihrungsfunktion _ 10 (8.26%)

2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40
Gewahlt
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Abbildung 5: Fiihrungsfunktion und Managementebene
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In welchem Bereich der Sicherheit sind Sie in lhrer Funktion tatig und eingeteilt?

Anzahl Antworten: 121

Andere: 10x gewdhlt (8.26%)

GRC - Governance, Risk and Compliance: 24x gewahlt (19.83%) Corporate Security / Group Security (Unternehmenssicherheit): 63x gewahlt (52.07%)

ECM - Emergency & Crisis Management (Notfall- & Krisenmanagement): Ry

61x gewdhlt (50.41%)
Occupational Health & Safety (Arbeitssicherheit und
Gesundheitsschutz): 34x gewahlt (28.10%)

BCM - i Continuif (Betri

Kontinuitdtsmanagement): 35x gewdahlt (28.93%) Safety: 37x gewahlt (30.58%)

Envir Pr jon (L ): 14x gewahlt (11.57%)

Information Security / IT-Security: 14x gewahlt (11.57%) N R N B
Security / Physical Security: 59x gewahlt (48.76%)

Abbildung 6: Tatigkeit und Einteilung in der eigenen Organisation

Welchen hdchsten Aus- / Weiterbildungs- bzw. Berufsabschluss haben Sie?

Anzahl Antworten: 121

Kein Berufsabschluss . 1(0.83%)
Verkiirze Berufsausbildung / Anlehre (z. B. 1-2 Jahre Berufsausbildung) 0 (0%)

Berufsausbildung / Lehre (3-4 Jahre)

10 (8.26%)

Matura / Abitur 4(3.31%)

Berufsprifung / hohere Berufspriifung (staatl. Abschluss: Fachausweis,

Diplom, Meisterprifung etc.) 33 (27.27%)

Fachhochschulstudium (BA, BSc etc.) 15 (12.40%)

Fachhochschulstudium (MA, MSc etc.) 13 (10.74%)

Fachhochschulstudium (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) 15 (12.40%)

Universitatsstudium (BA, BSc etc.) 4(3.31%)

Universitatsstudium (MA, MSc etc.) 17 (14.05%)

Universitatstudium (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.)

7 (5.79%)

Berufsdoktorat / kleiner Doktorgrad (2. Bologna-Stufe) . 1(0.83%)
PhD / DBA (3. Bologna-Stufe) . 1(0.83%)
N/A 0(0%)
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Abbildung 7: Hochster Aus-/Weiterbildungs- bzw. Berufsabschluss
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Welche Art von Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie im Bereich der privaten oder 6ffentlichen Sicherheit absolviert?

Anzahl Antworten: 121

Kurs / Lehrgang eines Verbandes (z. B. CPP, CSM, CECM, CSyP, CISM, 53 (43.80%)
CISSP, CBCM, SIKA etc.) (43.80%)

Kurs / Lehrgang einer (héhere) Fach- / Berufsschule (mit Zertifikat) 45 (37.19%)

Berufspriifung / hohere Berufsprifung (staatlicher Abschluss: z. B. eidg.
Fachausweis, Diplom etc.)

50 (41.32%)

Fachhochschulstudium (BA, BSc etc.)

14 (11.57%)

Fachhochschulstudium (MA, MSc etc.) 10 (8.26%)

Fachhochschulstudium (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) 21 (17.36%)

Universitatsstudium (BA, BSc etc.)

9 (7.44%)

Universitatsstudium (MA, MSc etc.) _ 14 (11.57%)
Universitatstudium (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) - 6 (4.96%)
Berufsdoktorat / kleiner Doktorgrad (2. Bologna-Stufe) I 1(0.83%)
PhD / DBA (3. Bologna-Stufe) 0 (0%)
N/A - 5(4.13%)
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60

Gewahlt

Abbildung 8: Aus-, Fort- und Weiterbildung im Sicherheitsumfeld

Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Sicherheit fiir lhr Berufsumfeld profitieren?

Anzahl Antworten: 121

50

43 (35.54%) 44.(36.36%)

40

30

23 (19.01%)

Gewahlt

10
6 (4.96%)

2(1.65%) 3(2.48%)
— [ ]
0
0 1
Nichts Sehr viel

Abbildung 9: Profitieren von extern vermittelten Sicherheitsthemen
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Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Sicherheits-Themen fiir Ihr Berufsumfeld profitieren?

Anzahl Antworten: 103

50
42(40.78%)
40
30(29.13%)

30
o
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20 19 (18.45%)

10 8(7.77%)

3(2.91%)
b [
0 —
0 1 2 3 4 5
Nichts Sehr viel

Abbildung 10: Profitieren von intern vermittelten Sicherheitsthemen

Zu welchen der Themen haben Sie jemals eine spezifische externe Aus-, Fort- und Weiterbildung besucht?

Anzahl Antworten: 121

Marketing (allgemein): 23x gewahit (19.01%)

Sales (Verkauf): 7x gewahlt (5.79%)

Marketing (allgemein) & Sales (Verkauf): 10x gewahlt (8.26%)

N/A: 81x gewahlt (66.94%)

Abbildung 11: Aus-, Fort- und Weiterbildung im Marketing-/Sales-Bereich

Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu Marketing (allgemein) absolviert?

Anzahl Antworten: 23

Tages- / Wochenendseminar (inkl. online-Schulungen) 8 (34.78%)
Kurs tiber mehrere Monate (inkl. online-Schulungen) _ 7 (30.43%)
Lehrgang / Studium an einer (héheren) Fachschule (z. B. NDS) - 1(4.35%)
Studium an einer Fachhochschule (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) _ 6 (26.09%)
Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA, BSc, MA, MSc) _ 2(8.70%)
Studium an einer Universitat (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) _ 3(13.04%)
Studium an einer Universitat (z. B. BA, BSc, MA, MSc) _ 3(13.04%)
N/A - 1(4.35%)
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

Gewahlt

Abbildung 12: Aus-, Fort- und Weiterbildung im Marketingbereich
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Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Marketing fiir Ihr Berufsumfeld profitieren?
Anzahl Antworten: 23
8(34.78%)
8
. 6 (26.09%) 6 (26.09%)
£
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Nichts Sehr viel

Abbildung 13: Profitieren von extern vermittelten Marketingthemen

Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Marketing-Themen fiir lhr Berufsumfeld profitieren?

Anzahl Antworten: 10

4 (40%) 4 (40%)

4

3
]
S 2 (20%)
2z 2
]
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0(0%) 0(0%) 0(0%) I
0
0 1 2 3 4 5
Nichts Sehr viel

Abbildung 14: Profitieren von intern vermittelten Marketingthemen

Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu Sales (Verkauf) absolviert?
Anzahl Antworten: 7

Tages- / Wochenendseminar (inkl. online-Schulungen) ‘ 4 (57.14%)

Kurs tber mehrere Monate (inkl. online-Schulungen) _ 1(14.29%)

Lehrgang / Studium an einer (héheren) Fachschule (z. B. NDS) _ 1(14.29%)

Studium an einer Fachhochschule (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) _ 1(14.29%)

Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA, BSc, MA, MSc) 0 (0%)

Studium an einer Universitat (CAS, DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) 0 (0%)

Studium an einer Universitat (z. B. BA, BSc, MA, MSc) 0 (0%)

N/A _ 1(14.29%)

0 1 2 3 4 5
Gewahlt

Abbildung 15: Aus-, Fort- und Weiterbildung im Sales-Bereich
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Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Sales (Verkauf) fiir Ihr Berufsumfeld profitieren?

Anzahl Antworten: 7

4(57.14%)
4
3(42.86%)

3
£
g,
)
tD

]

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
0 1 2 3 4 5
Nichts Sehr viel
Abbildung 16: Profitieren von extern vermittelten Sales-Themen
Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Verkaufs-Themen fiir lhr Berufsumfeld profitieren?
Anzahl Antworten: 6
3 (50%)
3
2(33.33%)

2
£
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N
(Y]

1(16.67%)
;
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Abbildung 17: Profitieren von intern vermittelten Sales-Themen

Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu Marketing (allgemein) & Sales (Verkauf)
absolviert?

Anzahl Antworten: 10

Tages- / Wochenendseminar (inkl. online-Schulungen) 6 (60%)

Kurs tber mehrere Monate (inkl. online-Schulungen) _ 3 (30%)

Lehrgang / Studium an einer (héheren) Fachschule (z. B. NDS) 2(20%)

Studium an einer Fachhochschule (z. B. CAS, DAS, MAS, E/MBA) 2(20%)

Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA, BSc, MA, MSc) 0 (0%)

Studium an einer Universitat (z. B. CAS, DAS, MAS, E/MBA) _ 1(10%)

Studium an einer Universitt (z. B. BA, BSc, MA, MSc) 1(10%)

N/A 0 (0%)
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Gewahlt

Abbildung 18: Aus-, Fort- und Weiterbildung im Marketing-/Sales-Bereich
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Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Marketing (allgemein) & Sales (Verkauf) fiir lhr
Berufsumfeld profitieren?
Anzahl Antworten: 10
6 (60%)
6
5
4
:ED 3(30%)
2 3
&
2
1(10%)
;
. 0(0%) 0 (0%) 0 (0%) -
0 1 2 3 4 5
Nichts

Sehr viel

Abbildung 19: Profitieren von extern vermittelten Marketing-/Sales-Themen

Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Marketing- und Verkaufs-Themen fiir Ihr Berufsumfeld profitieren?
Anzahl Antworten: 7

3 (42.86%)
3

2(28.57%)

Gewahlt

1(14.29%) 1(14.29%)

0(0%)

0 (0%)

Nichts

Sehr viel

Abbildung 20: Profitieren von intern vermittelten Marketing-/Sales-Themen

Wie gut schatzen Sie lhre Kenntnisse bzgl. Marketing-Strategien ein?

Anzahl Antworten: 121
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Keine Kenntnisse

Sehr gute Kenntnisse

Abbildung 21: Personliche Kompetenzeinschatzung bzgl. Marketing
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Wie bewusst setzen Sie Marketing-Strategien in lhrem alltéglichen Berufsumfeld ein?

Anzahl Antworten: 121

25
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i
Eg
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10 9 9 9

8 8
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5 5 5
5
3 3 3
2 2
1 1 1 1
0 - N .01 I
-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Nie Immer
Abbildung 22: Bewusster Einsatz von Marketingstrategien
Wie erfolgreich sind Sie nach eigener Meinung bisher damit gewesen?
Anzahl Antworten: 121
50 47 (38.84%)
40
36 (29.75%)

30
=
2 23 (19.01%)
Q
Q

20

10 9 (7.44%)

- -
2(1.65%)
o — [
0 1 2 3 4 5
Nicht erfolgreich Sehr erfolgreich

Abbildung 23: Selbsteinschadtzung erfolgreicher Marketingstrategien

Wie gut schatzen Sie lhre Kenntnisse bzgl. Verkaufs-Strategien / -Techniken ein?

Anzahl Antworten: 121

N
14
13
12
10 10
10
8
o 8
§ 7 7
H 6 6 6 6
)
5
4 4 4
4
3 3
2
2
1 I 1 1
. | H N
00 90 80  -70 60 50 40 30 20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Keine Kenntnisse

Sehr gute Kenntnisse

Abbildung 24: Personliche Kompetenzeinschdtzung bzgl. Verkauf/Sales
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Wie bewusst setzen Sie Verkaufs-Strategien / -Techniken in Ihrem alltdglichen Berufsumfeld ein?

Anzahl Antworten: 121

20

Gewahlt

14
1"
10 9
8
7 7 7
6
5 5 5 5
5
3 3 3
2
1 1 1

| | m ° .
0

-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Nie Immer

Abbildung 25: Bewusster Einsatz von Verkaufsstrategien/-techniken

Wie erfolgreich sind Sie nach eigener Meinung bisher damit gewesen?

Anzahl Antworten: 121

50 47 (38.84%)

40

33(27.27%)

30
£
% 23 (19.01%)
(U]

20

10 9 (7.44%)

6 (4.96%)
— -
0 |
0 1 2 3 4 5
Nicht erfolgreich Sehr erfolgreich

Abbildung 26: Selbsteinschatzung von Verkaufsstrategien/-techniken

Welche der nachfolgenden Themen waéren fiir Sie interessant, um lhre Kompetenzen (Wissen & Kénnen) zur positiven
Beeinflussung von Entscheidungstréagern zu verbessern.

Anzahl Antworten: 121

Andere: 2x gewahlt (1.65%)

Verkaufspsychologie: 40x gewahlt (33.06%)
N/A: 9x gewahlt (7.44%)

Abschlusstechnik: 29x gewahlt (23.97%)

Verhandlungsfiihrung: 73x gewahlt (60.33%) Kommunikation: 83x gewshlt (68.60%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 29x gewahlt (23.97%) Werbe- oder Inhaltstexte schreiben (Copywriting / Content

writing): 15x gewahlt (12.40%)

Rhetorik: 53x gewahlt (43.80%) Présentationstechnik: 66x gewahlt (54.55%)

Auftrittskompetenz: 53x gewahlt (43.80%)

Abbildung 27: Kompetenzerweiterung zur positiven Beeinflussung (100 %)
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Welche der nachfolgenden Themen waren fiir Sie interessant, um lhre Kompetenzen (Wissen & Kdnnen) zur positiven
Beeinflussung von Entscheidungstrédgern zu verbessern.

Anzahl Antworten: 38

Andere: 2x gewahlt (5.26%) Verkaufspsychologie: 5x gewahlt (13.16%)

N/A: 8x gewshlt (21.05%)

Abschlusstechnik: 2x gewahlt (5.26%)
Kommunikation: 21x gewahlt (55.26%)

Verhandlungsfiihrung: 15x gewahlt (39.47%)

Werbe- oder Inhaltstexte schreiben (Copywriting / Content

Verkaufsgesprachsfithrung: 2x gewshlt (5.26%) ~—
writing): 3x gewahlt (7.89%)

Prasentationstechnik: 13x gewahlt (34.21%)
Rhetorik: 18x gewahlt (47.37%)

Auftrittskompetenz: 13x gewahlt (34.21%)

Abbildung 28: Kompetenzerweiterung zur positiven Beeinflussung (31.40 %)

Was denken Sie ist fiir die positive Beeinflussung der Entscheidungsfindung von Vorgesetzten / einer Geschéftsleitung wichtiger:
eine rein fachliche und niichterne Aufarbeitung der Zahlen, Daten und Fakten (ZDF) odereine emotional ansprechende

Prasentation (EAP)?

Anzahl Antworten: 121

25
22(18.18%)
20 19 (15.70%)
15
= 13(10.74%)
S 12(9.92%)
H 11(9.09%)
© 10 (8.26%) 10 (8.26%)
10 9 (7.44%)
8(6.61%)
5 4(3.31%)
. 3(2.48%)
0 -
-100 -80 -60 40 20 0 20 40 60 80 100
ZDF EAP

Abbildung 29: Einfluss von ZDF/EAP auf Entscheidungsfindung (100 %)
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Prasentation (EAP)?

Anzahl Antworten: 38

Gewahlt

1(2.63%)

, 1R

-100
ZDF

5(13.16%)

-80

9 (23.68%)

5(13.16%)

2(5.26%)

-60 -40 -20

2(5.26%)

0

3(7.89%)

20

5(13.16%)

40

4(10.53%)

60

1(2.63%)

80

Was denken Sie ist fiir die positive Beeinflussung der Entscheidungsfindung von Vorgesetzten / einer Geschaftsleitung wichtiger:
eine rein fachliche und niichterne Aufarbeitung der Zahlen, Daten und Fakten (ZDF) odereine emotional ansprechende

1(2.63%)

100
EAP

Abbildung 30: Einfluss von ZDF/EAP auf Entscheidungsfindung (31.40 %)

Anzahl Antworten: 121

Gewahlt
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Verbinden Sie das Thema Sales (Verkauf) eher mit negativen oder positiven Gefiihlen?

o

40 50

3 3
2 I I
: I
60 70 80 90 100

Positiv

Abbildung 31: Personliche Geflihle zum Thema Sales/Verkauf (100 %)

Anzahl Antworten: 38

Gewahlt
N w

Negativ

4
3
2 2 2
1 1
0
-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -

20

w

Verbinden Sie das Thema Sales (Verkauf) eher mit negativen oder positiven Gefiihlen?

6
3 3
2 2
1 1 1 1
inannnil. .
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Positiv

Abbildung 32: Personliche Gefiihle zum Thema Sales/Verkauf (31.40 %)
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Welche Eigenschaften kommen lhnen in den Sinn, wenn Sie an einen typischen Verkaufer / eine typische Verkauferin denken?

Anzahl Antworten: 121

Redegewandt 64 (52.89%)

Geschwatzig 53 (43.80%)

64 (52.89%)

Offen und kontaktfreudig

Aufdringlich 66 (54.55%)

Umgéngliches und angenehmes Erscheinungsbild 31(25.62%)

Uberheblich und arrogant 25 (20.66%)

Transparent und kundenorientiert 38 (31.40%)

Intransparent und umsatzorientiert 55 (45.45%)

Andere

5(4.13%)

o
w
=)
w
N
o
N
a
w
=]

35 40 45 50 55 60 65 70
Gewahlt

Abbildung 33: Eigenschaften von Verkaufspersonen (100 %)

Welche Eigenschaften kommen lhnen in den Sinn, wenn Sie an einen typischen Verkaufer / eine typische Verkauferin denken?

Anzahl Antworten: 38

Redegewandt 20 (52.63%)

Geschwatzig 16 (42.11%)

Offen und kontaktfreudig 16 (42.11%)

Aufdringlich 24 (63.16%)

Umgangliches und angenehmes Erscheinungsbild 10 (26.32%)

Uberheblich und arrogant 11 (28.95%)

Transparent und kundenorientiert 10 (26.32%)

Intransparent und umsatzorientiert

Andere - 1(2.63%)

2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26
Gewahlt

18 (47.37%)

o

Abbildung 34: Eigenschaften von Verkaufspersonen (31.40 %)
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Grundstruktur des Bildungswesens in der
Bundesrepublik Deutschland

WEITERBILDUNG

(allgemeine, berufliche und wissenschaftliche Weiterbildung in vielfaltigen Formen)

Promotion
Berufsqualifizierender Studienabschluss
(Bachelor, Master, staatl./kirchl. Priifung, Diplom'®)

Weiterbildung

UNIVERSITAT

TECHNISCHE UNIVERSITAT /
TECHNISCHE HOCHSCHULE
PADAGOGISCHE HOCHSCHULE '
KUNSTHOCHSCHULE
MUSIKHOCHSCHULE
FACHHOCHSCHULE / HOCHSCHULE FUR
ANGEWANDTE WISSENSCHAFTEN
VERWALTUNGSFACHHOCHSCHULE

Abschluss in einer beruflichen
Weiterbildung

Tertidrer Bereich
BERUFSAKADEMIE 1>

Allgemeine Hochschulreife Fachgeb.
Hochschul-

ABENDGYMNASIUM /KOLLEG reife Allgemeine Hochschulreife

1B 5 19
5 Berufsqualiﬁzierender Abschluss" Fachhochschulreife BERUES-  *eteeteesersessencencetcetcetcetcetcetcnccntcncncncenn
_qg ................................................................................ OBER-8 GYMNASIALE OBERSTUFE 27 18
12 g BERUFSSCHULE BERUFS- FACH- SCHULE in verschiedenen Schularten:
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Notwendigkeit des Self-Marketings- & der Sales-Performance von Sicherheits-funktionédren (Daten der Online-Umfrage vom 23.06. bis zum 10.08.22)

Sind Sie als Fach- / Fiihrungsperson im Bereich der privaten oder 6ffentlichen Sicherheit titig und in dieser

Funktion auch fiir die eigene Organisation zustdndig? (n = 161) Answer Count % Value
A) Sicherheitsfunktionar direkt
b. d. Organisation angestellt 121 75.16 1
B) Bei Sicherheits-
Dienstleistungsunternehmen angestellt 40! 24.84 2
Average 1.25|
Standard Deviation 0.43
Welchem Geschlecht diirfen wir Sie fiir diese wissenschaftliche Umfrage zuorden?
(n=121) Answer Count % Value
Mann 108 89.26 1
Frau 10 8.26 2)
Divers 2 1.65) 3]
N/A 1 0.83 4
Average 1.14
Standard Deviation 0.45]
Wie lange arbeiten Sie bereits im Sicherheitsumfeld? (n = 121) Answer Count % Value
1 -2 Jahre 3] 2.48 1
3 -5 Jahre 7 5.79 2|
6 - 10 Jahre 15 12.4 3]
11 - 15 Jahre 22 18.18 4]
16 - 20 Jahre 19 15.7 5|
> 20 Jahre 55 45.45 6)
Average 4.75)
Standard Deviation 1.41
In welchem Bereich der Sicherheit sind Sie in lhrer Funktion tétig und eingeteilt? (n = 121) Answer Count %
Corporate Security / Group Security
(Unternehmenssicherheit) 63 52.07
Occupational Health & Safety
(Arbeitssicherheit und Gesundheitsschutz) 34 28.1
Safety 37 30.58
Security / Physical Security 59 48.76]
Information Security / IT-Security 14 11.57
Environment Protection (Umweltschutz) 14 11.57
BCM - Business Continuity Management
(Betriebliches Kontinuitdtsmanagement) 35 28.93]
ECM - Emergency & Crisis Management
(Notfall- & Krisenmanagement) 61 50.41
GRC - Governance, Risk and Compliance 24 19.83
Andere 10 8.26
Wie lange arbeiten Sie bereits in dieser Funktion? (n = 121) Answer Count % Value
1 -2 Jahre 10 8.26 1
3 -5 Jahre 35 28.93 2)
6 - 10 Jahre 23 19.01 3]
11 - 15 Jahre 15 12.4 4
16 - 20 Jahre 15 12.4 5|
> 20 Jahre 23 19.01 6)
Average 3.49)
Standard Deviation 1.65]
Haben Sie eine Fiihrungsfunktion (mit Mitarbeiterverantwortung) in ihrer Organisation? (n = 121) Answer Count % Value
C-Level (Mitglied der Geschéaftsleitung) 13 10.74 1
Flhrungsfunktion (oberes Management) 37 30.58 2
Fiihrungsfunktion (mittleres Management) 18 14.88 3]
Flhrungsfunktion (unteres Management) 15 12.4 4
Projektleitung 5 4.13 5)
Fachleitung (z. B. in Matrix-Organisation) 15 12.4 6
Stabsleitung 8 6.61 7|
keine Fihrungsfunktion 10 8.26! 8|
Average 3.74]
Standard Deviation 2.17]
Haben Sie Budgetverantwortung und Finanzkompetenzen? (n = 121) Answer Count % Value
Ja 89 73.55 1
Nein 32 26.45 2)
Average 1.26
Standard Deviation 0.44]
Wo arbeiten Sie bzw. in welcher Region befindet sich Ihr Arbeitsplatz im Unternehmen? (n = 121) Answer Count % Value
Europa 94 77.69 1
Nord-Amerika (inkl. Mittel-Amerika) 19 15.7 2
Siid-Amerika 2 1.65 3]
Afrika 0 0 4]
Asien 2 1.65) 5]
Australien 3| 2.48 6
Nord- / Stidpol 1 0.83 7|
Average 1.43
Standard Deviation 1.1
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Wo arbeiten Sie in Europa? (n = 94) Answer Count % Value
Deutschland 16] 17.02 1
Osterreich 14 14.89 2
Schweiz / FL 61 64.89 3|
Frankreich 1 1.06 4
BENELUX 0 0 5)
Sud-Europa
(PT/ES/T/IMT/SI/
BA/RS/XK/HR/AL/
ME/MK/CY/EL) 1 1.06 6)
Nord-Europa
(UK/IE/ISINO/SE/
FI/EE/LVILT) 1 1.06 7]
Ost-Europa
(PL/CZ/SK/HU/RO/
BG/TR/MD/UA) 0 0 8|
Average 2.6
Standard Deviation 0.97]
Fiir welche Art von Organisation arbeiten Sie? (n = 121) Answer Count %
Unternehmen (Privatwirtschaft) 64| 52.89
Offentlich-rechtliche Organisation (Staat) 42 34.71
NGO 8 6.61
Andere 7 5.79
Wie viele Mitarbeitende (Angestellte) hat Ihre Organisation / lhr Unternehmen, das Sie angestellt hat?
(n=121) Answer Count % Value
<10 1 0.83] 1
<50 14 11.57 2)
<250 12 9.92] 3|
250-499 9 7.44 4
500-999 13 10.74 5)
1'000-2'999 17 14.05 6)
3'000-4'999 6 4.96] 7]
5'000-6'999 9 7.44 8|
7'000-9'999 6 4.96] 9
(iber 10'000 32 26.45 10
N/A 2 1.65 11
Average 6.43]
Standard Deviation 2.93]
Wie hoch ist der durchschnittlich erwirtschaftete Jahresumsatz (der letzten 5 Jahre) Ihres Unternehmens, bei
dem Sie direkt angestellt sind? (n = 121) Answer Count % Value
<1 Mio 7 5.79 1
< 2 Mio 4 3.31 2)
<10 Mio 11 9.09 3|
< 50 Mio 10 8.26) 4
> 50 Mio 42 34.71 5)
N/A 47 38.84 6)
Average 4.79
Standard Deviation 1.42]
Welchen héchsten Aus- / Weiterbildungs- bzw. Berufsabschluss haben Sie? (n = 121) Answer Count % Value
Kein Berufsabschluss 1 0.83] 1
Verkirze Berufsausbildung / Anlehre (z. B.
1-2 Jahre Berufsausbildung) 0 0 2
Berufsausbildung / Lehre (3-4 Jahre) 10 8.26 3
Matura / Abitur 4 3.31 4
Berufspriifung / hdhere Berufspriifung
(staatl. Abschluss: Fachausweis, Diplom,
Meisterpriifung etc.) 33 27.27| 5
Fachhochschulstudium (BA, BSc etc.) 15 12.4 6
Fachhochschulstudium (MA, MSc etc.) 13| 10.74] 7
Fachhochschulstudium (CAS, DAS, MAS,
E/MBA o. dgl.) 15 12.4 8|
Universita 1dium (BA, BSc etc.) 4 3.31 9
Universita idium (MA, MSc etc.) 17| 14.05] 10|
Universitatstudium (CAS, DAS, MAS,
E/MBA o. dgl.) 7 5.79 11
Berufsdoktorat / kleiner Doktorgrad (2.
Bologna-Stufe) 1 0.83 12]
PhD / DBA (3. Bologna-Stufe) 1 0.83] 13
N/A 0 0 14
Average 6.79
Standard Deviation 2.46
Welche Art von Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie im Bereich der privaten oder 6ffentlichen Sicherheit
absolviert? (n = 121) Answer Count %
Kurs / Lehrgang eines Verbandes (z. B.
CPP, CSM, CECM, CSyP, CISM, CISSP,
CBCM, SIKA etc.) 53 43.8
Kurs / Lehrgang einer (hdhere) Fach- /
Berufsschule (mit Zertifikat) 45| 37.19
Berufspriifung / héhere Berufspriifung
(staatlicher Abschluss: z. B. eidg.
Fachausweis, Diplom etc.) 50 41.32]
Fachhochschulstudium (BA, BSc etc.) 14 11.57|
Fachhochschulstudium (MA, MSc etc.) 10 8.26
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Fachhochschulstudium (CAS, DAS, MAS,

E/MBA o. dgl.) 21 17.36
Universitatsstudium (BA, BSc etc.) 9 7.44
Universita 1dium (MA, MSc etc.) 14 11.57
Universitatstudium (CAS, DAS, MAS,
E/MBA o. dgl.) 6 4.96]
Berufsdoktorat / kleiner Doktorgrad (2.
Bologna-Stufe) 1 0.83
PhD / DBA (3. Bologna-Stufe) 0 0
N/A 5 4.13]
Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Sicherheit fiir lhr
Berufsumfeld profitieren? (n = 121) Description Rating Count %
Nichts 0 2 1.65)
1 3 2.48]
2 6 4.96]
3 23 19.01
4 43 35.54]
Sehr viel 5 44 36.36)
Average 3.93
Standard Deviation 1.11
Haben Sie schon einmal (unternehmensintern) an einer Schulung zum Thema Sicherheit teilgenommen?
(n=121) Answer Count % Value
Ja 103 85.12, 1
Nein 18 14.88 2)
Average 1.15
Standard Deviation 0.36
Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Sicherheits-Themen fiir Ihr Berufsumfeld profitieren?
(n=103) Description Rating Count %
Nichts 0 1 0.97]
1 3 2.91
2 8 7.77]
3 19 18.45)
4 42 40.78]
Sehr viel 5 30 29.13]
Average 3.83
Standard Deviation 1.08
Zu welchen der Themen haben Sie jemals eine spezifische externe Aus-, Fort- und Weiterbildung besucht?
(n=121) Answer Count % Value
Marketing (allgemein) 23| 19.01 1
Sales (Verkauf) 7 5.79 2
Marketing (allgemein) & Sales (Verkauf) 10 8.26 3
N/A 81 66.94 4
Average 3.23]
Standard Deviation 1.2
Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu Marketing
(allgemein) absolviert? (n = 23) Answer Count %
Tages- / Wochenendseminar (inkl. online-
Schulungen) 8 34.78
Kurs tGber mehrere Monate (inkl. online-
Schulungen) 7 30.43
Lehrgang / Studium an einer (hdheren)
Fachschule (z. B. NDS) 1 4.35
Studium an einer Fachhochschule (CAS,
DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) 6 26.09
Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA,
BSc, MA, MSc) 2 8.7
Studium an einer Universitat (CAS, DAS,
MAS, E/MBA o. dgl.) 3 13.04
Studium an einer Universitat (z. B. BA, BSc,
MA, MSc) 3 13.04
N/A 1 4.35
Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Marketing fiir lhr
Berufsumfeld profitieren? (n = 23) Description Rating Count %
Nichts 0 1 4.35]
1 1 4.35]
2 1 4.35]
3 8 34.78]
4 6 26.09)
Sehr viel 5 6 26.09)
Average 3.52
Standard Deviation 1.28]
Haben Sie schon einmal (unternehmensintern) an einer Marketing-Schulung teilgenommen? (n = 23) Answer Count % Value
Ja 10 43.48 1
Nein 13 56.52, 2|
Average 1.57
Standard Deviation 0.5]
Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Marketing-Themen fiir Ihr Berufsumfeld profitieren? (n = 10) |Description Rating Count %
Nichts 0 0 0|
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1 0 0)
2 0 0|
3 4 40
4 4 40
Sehr viel 5 2 20)
Average 3.8
Standard Deviation 0.75
Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu Sales (Verkauf) absolviert?
(n=17) Answer Count %
Tages- / Wochenendseminar (inkl. online-
Schulungen) 9 52.94
Kurs tGber mehrere Monate (inkl. online-
Schulungen) 4 23.53
Lehrgang / Studium an einer (hdheren)
Fachschule (z. B. NDS) 2 11.76]
Studium an einer Fachhochschule (CAS,
DAS, MAS, E/MBA o. dgl.) 1 5.88]
Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA,
BSc, MA, MSc) 1 5.88
Studium an einer Universitat (CAS, DAS,
MAS, E/MBA o. dgl.) 2 11.76
Studium an einer Universitat (z. B. BA, BSc,
MA, MSc) 1 5.88]
N/A 2 11.76
Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Sales (Verkauf) fiir Ihr
Berufsumfeld profitieren? (n = 17) Description Rating Count %
Nichts 0 1 5.88]
1 0 0)
2 0 0|
3 6 35.29)
4 6 35.29
Sehr viel 5 4 23.53]
Average 3.65
Standard Deviation 1.19)
Haben Sie schon einmal (unternehmensintern) an einer Verkaufs-Schulung / einem Verkaufs-Training
teilgenommen? (n = 17) Answer Count % Value
Ja 12 70.59 1
Nein 5 29.41 2|
Average 1.29
Standard Deviation 0.46]
Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Verkaufs-Themen fiir Ihr Berufsumfeld profitieren? (n = 12) Description Rating Count %
Nichts 0 0 0|
1 0 0)
2 0 0|
3 4 33.33]
4 4 33.33]
Sehr viel 5 4 33.33]
Average 4
Standard Deviation 0.82
Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu Marketing (allgemein) &
Sales (Verkauf) absolviert? (n = 22) Answer Count %
Tages- / Wochenendseminar (inkl. online-
Schulungen) 13 59.09
Kurs tGber mehrere Monate (inkl. online-
Schulungen) 4 18.18]
Lehrgang / Studium an einer (héheren)
Fachschule (z. B. NDS) 3 13.64]
Studium an einer Fachhochschule (z. B.
CAS, DAS, MAS, E/MBA) 3 13.64
Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA,
BSc, MA, MSc) 1 4.55]
Studium an einer Universitat (z. B. CAS,
DAS, MAS, E/MBA) 1 4.55
Studium an einer Universitat (z. B. BA, BSc,
MA, MSc) 1 4.55
N/A 2 9.09
Wie viel konnten Sie von den externen Aus-, Fort- und Weiterbildungen im Bereich Marketing (allgemein) &
Sales (Verkauf) fiir Ihr Berufsumfeld profitieren? (n = 22) Description Rating Count %
Nichts 0 2 9.09)
1 0 0)
2 0 0|
3 5 22.73]
4 12 54.55]
Sehr viel 5 3 13.64]
Average 3.55
Standard Deviation 1.27]
Haben Sie schon einmal (unternehmensintern) an einer Marketing-Schulung / einem Verkaufs-Training
teilgenommen? (n = 22) Answer Count % Value
Ja 16 72.73 1
Nein 6 27.27, 2)
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Average 1.27
Standard Deviation 0.45]
Wie viel konnten Sie von den intern vermittelten Marketing- und Verkaufs-Themen fiir Ihr Berufsumfeld
profitieren? (n = 16) Description Rating Count %
Nichts 0 0 0|
1 1 6.25]
2 1 6.25]
3 4 25
4 7 43.75)
Sehr viel 5 3 18.75)
Average 3.63
Standard Deviation 1.05]
Kénnen Sie sich vorstellen, dass eine persénliche Kompetenzerweiterung im Bereich Marketing (allgemein)
und/oder Sales (Verkauf) Ihnen zukiinftig dabei helfen kénnte, lhre Ideen, Vorschlige und Antrige gegeniiber
den Vorgesetzten, der Geschiftsleitung und den Entscheidern besser zu vermitteln? (n = 121) Answer Count % Value
Ja 83 68.6] 1
Nein 38 31.4 2)
Average 1.31
Standard Deviation 0.46
Welche der nachfolgenden Themen wiren fiir Sie interessant, um Ihre Kompetenzen (Wissen & Kénnen) zur
positiven Beeinflussung von Entscheidungstragern zu verbessern. (n = 121) Answer Count %
Verkaufspsychologie 40| 33.06
Kommunikation 83 68.6
Werbe- oder Inhaltstexte schreiben
(Copywriting / Content writing) 15 12.4
Prasentationstechnik 66 54.55
Auftrittskompetenz 53| 43.8
Rhetorik 53 43.8
Verkaufsgesprachsfiilhrung 29| 23.97
Verhandlungsfiihrung 73 60.33]
Abschlusstechnik 29 23.97]
N/A 9 7.44
Andere 2 1.65]
Konnen Sie sich vorstellen, dass die von Ihnen ausgewiahlten Themen in einem Modul (oder mehrerer Module)
einer Aus-, Fort- und Weiterbildung im Bereich Sicherheit (zusammengefasst) vermittelt werden? Und wiirden
Sie einen solchen Kurs / Lehrgang besuchen bzw. absolvieren? (n = 121) Answer Count % Value
Ja 106 87.6) 1
Nein 15 12.4 2)
Average 1.12]
Standard Deviation 0.33
Was denken Sie ist fiir die positive Beeinflussung der Entscheidungsfindung von Vorgesetzten / einer
Geschéftsleitung wichtiger:
eine rein fachliche und niichterne Aufarbeitung der Zahlen, Daten und Fakten (ZDF) oder
eine emotional ansprechende Prisentation (EAP)? (n = 121) Description Rating Count %
ZDF -100 4 3.31
-80 10 8.26
-60 11 9.09)
-40 22 18.18]
-20 9 7.44]
0 8 6.61
20 12 9.92]
40 19 15.7]
60 13 10.74]
80 10 8.26
EAP 100 3 2.48]
Average -0.33
Standard Deviation 54.42
Wie gut schitzen Sie lhre Kenntnisse bzgl. Marketing-Strategien ein? (n = 121) Description Rating Count %
Geringe Kenntnisse
-100 4 3.31
-90 2 1.65)
-80 6 4.96)
-70 6 4.96)
-60 8 6.61
-50 9 7.44]
-40 7 5.79)
-30 9 7.44]
-20 3 2.48]
-10 2 1.65)
0 5 4.13]
10 3 2.48]
20 16 13.22)
30 7 5.79)
40 5 4.13]
50 14 11.57|
60 4 3.31
70 6 4.96)
80 2 1.65)
90 2 1.65)
Sehr gute Kenntnisse 100 1 0.83
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Average -3.97
Standard Deviation 52.45
Wie bewusst setzen Sie Marketing-Strategien in Ihrem alltdglichen Berufsumfeld ein? (n = 121) Description Rating Count %
Nie -100 8 6.61
-90 7 5.79
-80 1 0.83]
-70 2 1.65)
-60 7 5.79
-50 9 7.44
-40 9 7.44
-30 5 4.13]
-20 3 2.48]
-10 1 0.83]
0 5 4.13]
10 3] 2.48]
20 21 17.36)
30 8 6.61
40 9 7.44
50 11 9.09)
60 5 4.13]
70 3] 2.48]
80 2 1.65)
90 1 0.83]
Immer 100 1 0.83
Average -5.29
Standard Deviation 52.92
Wie erfolgreich sind Sie nach eigener Meinung bisher damit gewesen? (n = 121) Description Rating Count %
Nicht erfolgreich
0 2 1.65)
1 4 3.31
2 23 19.01
3 47 38.84
4 36 29.75)
Sehr erfolgreich
5 9 7.44
Average 3.14
Standard Deviation 1.02
Wie gut schitzen Sie Ihre Kenntnisse bzgl. Verkaufs-Strategien / -Techniken ein? (n = 121) Description Rating Count %
Geringe Kenntnisse -100! 3 2.48
-90 1 0.83]
-80 4 3.31
-70 6 4.96]
-60 8 6.61
-50 10 8.26]
-40 6 4.96]
-30 7 5.79
-20 4 3.31
-10 2 1.65)
0 7 5.79
10 10 8.26
20 14 11.57]
30, 13 10.74]
40 3] 2.48]
50, 6 4.96]
60 5 4.13]
70 6 4.96]
80 4 3.31
90 1 0.83]
Sehr gute Kenntnisse 100 1 0.83
Average -1.98
Standard Deviation 49.24]
Wie bewusst setzen Sie Verkaufs-Strategien / -Techniken in lhrem alltiglichen Berufsumfeld ein? (n = 121) Description Rating Count %
Nie
-100 9 7.44
-90 3] 2.48]
-80 5 4.13]
-70 3] 2.48]
-60 6 4.96]
-50 11 9.09)
-40 5 4.13]
-30 3] 2.48]
-20 5 4.13]
-10 1 0.83]
0 7 5.79
10 7 5.79
20 18 14.88
30 14 11.57]
40 7 5.79
50 8 6.61
60 1 0.83]
70 5 4.13]
80 1 0.83]
90 0 0]
Immer 100 2 1.65]
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Average -7.19]
Standard Deviation 51.65]
Wie erfolgreich sind Sie nach eigener Meinung bisher damit gewesen? (n = 121) Description Rating Count %
Nicht erfolgreich 0 3 2.48
1 6 4.96)
2 23 19.01
3 47 38.84]
4 33 27.27]
Sehr erfolgreich 5 9 7.44]
Average 3.06
Standard Deviation 1.09
Haben Sie jemals dariiber nachgedacht sich speziell im Bereich Marketing (allgemein) und/oder Sales (Verkauf)
weiterzubilden, es aber dann doch nicht gemacht? (n = 121) Answer Count % Value
Ja 38 31.4] 1
Nein 83 68.6) 2)
Average 1.69)
Standard Deviation 0.46
Was waren die Griinde, weshalb Sie die Aus-, Fort- und Weiterbildung nicht gemacht haben? (n = 38) Answer Count %
Kurs / Lehrgang wurde nicht durchgefiihrt 4 10.53]
Kurs / Lehrgang wurde vom Arbeitgeber
nicht bewilligt oder finanziell unterstitzt 13| 34.21
Fir einen anderen Kurs / Lehrgang
entschieden 16 42.11
Sinn / Zweck waren zum Zeitpunkt nicht
mehr gegeben 6 15.79)
keine Zeit (Terminkonflikte) / andere
Prioritdten gesetzt 18] 47.37
Krankheitsbedingte oder anderer Grund fiir
Abwesenheit 2 5.26]
Andere 2 5.26
Haben sie den Kurs / Lehrgang nachtriglich trotzdem absolviert? (n = 38) Answer Count % Value
Ja 10 26.32 1
Nein 28 73.68 2|
Average 1.74
Standard Deviation 0.44]
Verbinden Sie das Thema Sales (Verkauf) eher mit negativen oder positiven Gefiihlen? (n = 121) Description Rating Count %
Negativ -100] 2 1.65
-90 1 0.83]
-80 2 1.65)
-70 5 4.13]
-60 4 3.31
-50 10 8.26
-40 6 4.96)
-30 12 9.92]
-20 9 7.44]
-10 6 4.96)
0 12 9.92]
10 6 4.96)
20 10 8.26
30 8 6.61
40 4 3.31
50 9 7.44)
60 6 4.96)
70 1 0.83]
80 2 1.65)
90 3 2.48]
Positiv 100 3 2.48]
Average -0.91
Standard Deviation 46.67
Welche Eigenschaften kommen lhnen in den Sinn, wenn Sie an einen typischen Verkéiufer / eine typische
Verkauferin denken? (n =121) Answer Count %
Redegewandt 64| 52.89
Geschwatzig 53 43.8]
Offen und kontaktfreudig 64| 52.89
Aufdringlich 66 54.55]
Umgaéngliches und angenehmes
Erscheinungsbild 31 25.62]
Uberheblich und arrogant 25| 20.66
Transparent und kundenorientiert 38 31.4
Intransparent und umsatzorientiert 55| 45.45]
Andere 5 4.13
Ordnen Sie diese Eigenschaften eher Mdnnern oder Frauen zu? (n = 121) Description Rating Count %
Mé&nner -100 1 0.83
-90 1 0.83]
-80 3 2.48]
-70 12 9.92]
-60 6 4.96)
-50 6 4.96)
-40 10 8.26
-30 6 4.96)
-20 11 9.09)
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-10 8 6.61

0 38 31.4

10 6 4.96]

20 7 5.79

30 3] 2.48]

40 1 0.83]

50 0 0]

60 0 0|

70 0 0]

80 0 0|

90 0 0]

Frauen 100 2 1.65]
Average -18.84
Standard Deviation 34.5]
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Experten-Einschatzung zu Self-Marketing & Sales-Performance
von Fach- und Fuhrungskraften

Welche Berufsbezeichnung(en) verwenden Sie hauptsachlich bei lhrer Tatigkeit?

Anzahl Antworten: 5

Experte 3 (60%)

Consultant / Advisor (Berater)

1 (20%)

Facilitator 0 (0%)

Coach 2 (40%)

Trainer / Ausbilder 4 (80%)

Dozent / Lehrbeauftragter 1 (20%)

Autor / Schriftsteller 2 (40%)

Keynote Speaker (Vortragsredner) 4 (80%)

Andere 0 (0%)

o
N
w
B
(V]

Gewadhlt

Bitte schreiben Sie hier in 2-3 Satzen ihre persodnliche, berufliche Kurz-Prasentation,
wie Sie in der wiss. Arbeit vorgestellt bzw. erwahnt werden moéchten. (Anmerkung:
Bitte Vor- / Nachname und ggf. Titel nicht vergessen.)

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Stephan Heinrich ist Unternehmer, Autor und Vortragsredner. Bereits seit 2001 ist sein Businessmodell digital
ausgerichtet. Er hilft Vertriebsorganisationen Uber sich selbst hinauszuwachsen - insbesondere durch digitale
Werkzeuge, professionelle Gesprachsfihrung, der meist ungeliebten Kaltakquise und gewinnbringender
Preisverhandlung.

Seine Agentur "Content Marketing Star” richtet sich an mittelstandische Unternehmer und Selbststandige. Das
12-kopfige Team plant, realisiert und betreibt flr seine Kunden modernes Marketing und professionelle
Leadgenerierung.
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Kommunikationsexpertin

Daniel Enz ist internationaler Speaker & Verkaufstrainer. Er begleitet renommierte Unternehmen in der Frage,
wie diese einfacher und mehr verkaufen und bildet deren Verkauferinnen und Verkaufer aus.

Wie lange arbeiten Sie bereits im Marketing- u./o. Sales- (Verkaufs-)Bereich?

Anzahl Antworten: 3

3
2 (66.67%)
2
=
Hul
=
L)
G}
1(33.33%)
1
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0
1-2Jahre 3-5Jahre 6-10Jahre 11-15Jahre 16 - 20 Jahre > 20 Jahre
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Welchen hochsten Aus- / Weiterbildungs- bzw. Berufsabschluss haben Sie?

Anzahl Antworten: 3

Kein Berufsabschluss 0 (0%)

Verkirze Berufsausbildung / Anlehre (z. B. 1-2

Jahre Berufsausbildung) ne%)
Berufsausbildung / Lehre (3-4 Jahre) 0 (0%)
Matura / Abitur 0 (0%)

Berufsprifung / héhere Berufsprifung (staatl.

Abschluss: Fachausweis, Diplom, _ 1(33.33%)
Meisterprufung etc.)
Fachhochschulstudium (BA, BSc etc.) 0 (0%)
Fachhochschulstudium (MA, MSc etc.) 0 (0%)
Fachhochschulstudium (CAS, DAS, MAS, E/MBA _ 1(33.33%)
o.dgl)
Universitatsstudium (BA, BSc etc.) 0 (0%)
Universitatsstudium (MA, MSc etc.) _ 1(33.33%)
Uni itatstudi CAS, DAS, MAS, E/MBA o.

niversitatstudium ( o] 0(0%)
dgl.)
Berufsdoktorat / kleiner Doktorgrad (2.
Bologna-Stufe) 0(0%)
PhD / DBA (3. Bologna-Stufe) 0 (0%)
N/A 0 (0%)

0 1
Gewahlt

Tectum Verlag 2023 | Alle Rechte vorbehalten




Zu welchen der Themen haben Sie jemals eine spezifische externe Aus-, Fort- und
Weiterbildung besucht?

Anzahl Antworten: 3

Marketing (allgemein) & Sales
(Verkauf): 3x gewahlt (100%)
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Welche Art von externer Aus-, Fort- und Weiterbildung haben Sie speziell in Bezug zu
Marketing (allgemein) u./o. Sales (Verkauf) absolviert?

Anzahl Antworten: 3

srongeny e entne | - -
Schulungen)

senatungeny | oreinenine | - o)
Schulungen)

it 1]
Fachschule (z. B. NDS) 2 (66.67%)

Studium an einer Fachhochschule (z. B. CAS,
DAS, MAS, E/MBA)

1(33.33%)

Studium an einer Fachhochschule (z. B. BA, BSc,

MA, MSc) Gkl

Studium an einer Universitét (z. B. CAS, DAS,

MAS, E/MBA) e

Studium an einer Universitat (z. B. BA, BSc, MA,

MSc) 1(33.33%)

N/A 0(0%)

o
.
S}
w

Gewahlt
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Konnen Sie sich vorstellen, dass eine personliche Kompetenzerweiterung im Bereich
Marketing (allgemein) u./o. Sales (Verkauf) bei Fach- und Fihrungskraften (inkl.
Managern)** zukunftig dabei helfen konnte, die Ideen, Vorschlage und Antrage
gegeniiber den Vorgesetzten, der Geschaftsleitung und den Entscheidern besser zu
vermitteln?

Anzahl Antworten: 3

3 (100%)

Gewahlt
N

0 (0%)

Ja Nein
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Welche der nachfolgenden Themen waren lhrer Meinung nach interessant, um die
Kompetenzen (Wissen & Kénnen) zur positiven Beeinflussung von
Entscheidungstragern bei Fach- und Fihrungskraften inkl. Managern (aller Branchen
und Fachbereiche ausserhalb: Werbung, Kommunikation, Marketing, Sales, Vertrieb
u. dgl.), zu verbessern.

Anzahl Antworten: 3

Abschlusstechnik: 1x gewahlt (33.33%)

Verkaufspsychologie: 3x gewahlt (100%)
Verhandlungsfiihrung: 3x gewahlt (100%)

Kommunikation: 3x gewahlt (100%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 3x
gewahlt (100%)

Werbe- oder Inhaltstexte
schreiben (Copywriting / Content
writing): 1x gewahlt (33.33%)

Prasentationstechnik: 2x gewahlt (66.67%)
Rhetorik: 3x gewahlt (100%)

Auftrittskompetenz : 3x gewahlt (100%)

Welches dieser Themen erscheint lhnen an 1. Stelle zu sein?

Anzahl Antworten: 3

Auftrittskompetenz: 1x gewahlt
(33.33%)

Verkaufspsychologie: 2x gewahlt
(66.67%)

Tectum Verlag 2023 | Alle Rechte vorbehalten




Welches dieser Themen erscheint lhnen an 2. Stelle zu sein?

Anzahl Antworten: 3

Verkaufspsychologie: 1x gewahlt Kommunikation: 1x gewahlt (33.33%)

(33.33%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 1x
gewahlt (33.33%)

Welches dieser Themen erscheint lhnen an 3. Stelle zu sein?

Anzahl Antworten: 3

Prasentationstechnik: 1x gewahlt
(33.33%)

Verkaufsgesprachsfiihrung: 1x gewahit
(33.33%)

Rhetorik: 1x gewahlt (33.33%)
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Was denken Sie ist fiir die positive Beeinflussung der Entscheidungsfindung von
Vorgesetzten / einer Geschaftsleitung wichtiger: eine rein fachliche und niichterne
Aufarbeitung der Zahlen, Daten und Fakten (ZDF) odereine emotional ansprechende
Prasentation (EAP)?

Anzahl Antworten: 3

ﬁ_:: 1(33.33%) 1(33.33%) 1(33.33%)
% 1
O
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0(0%) 0 (0%) 0 (0%)
-100 -80 -60 -40 -20 0 20 40 60 80 100
ZDF EAP
Verbinden Sie persénlich das Thema Sales (Verkauf) eher mit negativen oder
positiven Gefiihlen?
Anzahl Antworten: 3
2
2
= 1
<8}
()
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0
-100 -0 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Negativ Positiv
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Was denken Sie, womit andere Personen ausserhalb des Marketing- und Sales-

Bereichs u. dgl. das Thema Sales (Verkauf) verbinden, eher mit negativen oder
positiven Gefuhlen?

Anzahl Antworten: 3

Gewahlt

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0
-100 -0 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 0 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Negativ

Positiv
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Welche Eigenschaften denken Sie, kommen anderen Personen ausserhalb des
Marketing- und Sales-Bereichs u. dgl. in den Sinn, wenn diese an einen typischen
Verkaufer / eine typische Verkauferin denken?

Anzahl Antworten: 3

Redegewandt 2 (66.67%)

Geschwatzig 2(66.67%)

Offen und kontaktfreudig 0 (0%)
g::fﬁ;itcnhg?bﬁgd angenehmes 0.(0%)
Uberheblich und arrogant 0 (0%)
Transparent und kundenorientiert 0 (0%)
Intransparent und umsatzorientiert _ 1(33.33%)
Andere 0 (0%)
0 1 2 3, L
Gewahlt
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Was denken Sie, ordnen diese Personen diese Eigenschaften eher Mannern oder
Frauen zu?

Anzahl Antworten: 3

Manner Frauen
-1... -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

@ standardabweichung  -® Durchschnitt

Bitte teilen Sie uns in 3-4 Sdtzen mit, was lhrer Expertise nach einen erfolgreichen
Verkaufer ausmacht.

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Analyse, Bedarfsermittlung, Bedarfsklarung, Konditionalabschluss (Was ware wenn) Angebotserstellung,
Entscheidungsbegleitung

Kommunikationsgeschick [] & Expertise

Ein guter Verkaufer befasst sich stark mit dem Thema 'Menschentypen und Personlichkeit'. Dies tun
erfolgreiche Verkaufer nicht nur im Aussen (mit Kunden) sondern vor allem auch mit sich selbst
(Selbstreflexion). Wenn die Soft-Skills stimmen, sind zusatzlich die Technischen Skills notwendig. Hier geht es
um Struktur im Gesprach, Gesprachsfihrung, Fragetechniken, aktives Zuhdren usw.

Bitte teilen Sie uns in 3-4 Satzen mit, was Fach- und Fuhrungskrafte (inkl. Manager)
allgemeiner Branchen von den Profis aus dem Sales- u./o. Marketing-Bereich
abschauen, tUbernehmen und lernen konnten.

Anzahl Antworten: 3
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Text Antworten:

Systematische Gesprachsfuhrung

Strategie, Methodik
&
mindset

Ein Produkt oder eine Dienstleistung verdient diese Bezeichnung erst, wenn es verkauf ist. Vorher ist es ein
Ladenhiter oder ein Ausstellungsmodell. Bei 90% aller Unternehmen leben vom Verkauf dieser Produkte und
Dienstleistung. Ohne die Verkaufer kdnnen Fihrungskrafte, IT, Logisitik und weitere Abteilungen nicht
existieren. Deswegen haben erfolgreiche Fihrungskrafte immer ein offenes Ohr flr die Verkaufsabteilung,
denn diese sind am direkten Puls des Marktes und spuren, in welche Richtung es gehen konnte. Eine
Fuhrungskraft, welche nie im Verkauf war, tut sich schwer damit zu begreifen, wer die Léhne aller Mitarbeiter
bezahlt und der wahre Chef ist, namlich der Kunde. Das Zusammenspiel aller Abteilungen spielt in Zukunft
eine immer wichtigere Rolle. Doch am Schluss des Spiels zéhlen die Tore. Die Stirmer sind die Verkaufer.

Aussage: Fach- und Fuhrungskrafte** (inkl. Manager) konnen die notigen Aspekte zur
Verbesserung der Leistungserbringung / des Fachbereichs (Ideen, Konzepte, Produkte,
Projekte etc.) gegeniiber den relevanten Management-Ebenen (schwergewichtig
Entscheider) in der eigenen Organisation meist nur ungeniigend uberzeugend
verkaufen. lhnen fehlt oft der Bezug zum Thema Sales und den gewinnbringenden
Verkaufstechniken zur positiven Beeinflussung dergleichen. Wie schatzen Sie diese
Aussage ein?

Anzahl Antworten: 3

= 1 11
21
3]
()
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0
-100 -90 -80 -70 -60 -50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
nicht zutreffend zutreffend
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Haben Sie eine Anmerkung / Erganzung zu dieser Aussage - ungenugend lberzeugend
verkaufen und fehlender Bezug?

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

N/A

Watzlawik sagte einst: Man kann nicht nicht kommunizieren. Dies gilt auch fir den Verkauf. Mann kann nicht
nicht verkaufen. Wer weiss, wie man seine Ideen, Produkte, Visionen verkauft, hat es nicht nur geschéftlich
sondern auch privat einfacher im Leben. Wenn sich zwei wildfremde Menschen das erste mal beim Date
treffen, ist das nichts anderes als ein Verkaufsgesprach. Wenn die Tochter sich von den Eltern ein Barbie zu
Weihnachten wiinscht, ist das nichts anderes als ein Verkaufsgesprach. Menschen die besser verkaufen
entscheiden, welchen Film man im Kino schaut oder in welches Restaurant man essen geht.

Aussage: Wenn Fach- und Fihrungskrafte das Thema Sicherheit in der eigenen
Organisation besser "vermarkten und verkaufen" kénnen, steigt auch die
Bereitschaft die nétigen Massnahmen schneller umsetzen zu kénnen bzw. die
entsprechenden Ressourcen dafiir freigegeben zu bekommen. Stimmen Sie dieser
Aussage zu?

Anzahl Antworten: 3

3 (100%)

Gewahlt
N

0(0%)

Ja Nein
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Haben Sie eine Anmerkung / Erganzung zu dieser Aussage - Sicherheit besser
"vermarkten und verkaufen" und Bereitschaft zur Ressourcen-Freigabe?

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

N/A

Das gilt fur alle zwischenmenschliche Beziehungen.

Aussage: Die fachliche Kompetenz von Fach- und Fihrungskraften (inkl. Managern)
steht in den eigenen Organisationen meistens ausser Frage; jedoch stellt das
"verkauferische Flair" und die damit notwendigen Kenntnisse zum Thema Marketing,

im Speziellen Sales (Verkauf) eine grosse Hiirde bzw. Herausforderung dar. Stimmen
Sie dieser Aussage zu?

Anzahl Antworten: 3

3 (100%)

Gewahlt
N

0 (0%)

Ja Nein

Haben Sie eine Anmerkung / E rganzung zu dieser Aussage - grosse Herausforderung
bzgl. Marketing- u. Verkaufskenntisse?

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:
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Verkaufen ist keine akzeptierte Fahigkeit

Niemand bezeichnet sich gerne als Verkaufer. Es wird negativ assoziiert. Doch im Grunde ist der Handel von
Gatern und Ideen, Vortellungen und Winschen es das alteste Gewerbe seit Gedenken der Menschheit. Der
erste Schritt ist somit die Erkenntnis, das Verkaufen nichts Negatives ist und wir alle irgendwie Verkaufer sind.

Bitte teilen Sie uns in 4-5 kurzen Satzen mit, inwiefern das Thema der
Selbstvermarktung (Self-Marketing) einen positiven Einfluss auf die Zielerreichung
eines Gesprachsverlaufs, einer (Verkaufs-)Prasentation, eines (Verkaufs-)Abschlusses
oder auf die Wahrnehmung der Person haben kann.

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Seltsame Frage. Inwiefern hat das Thema Flhrerschein einen positiven Einfluss auf das Fahtverhalten ....

Wie bereits erwahnt: "Verkaufen ist nicht alles - aber ohne Verkauf ist alles nichts." Eine Wahrnehmung von
aussen durch andere Menschen ist in wenigen Sekunden da. Das kénnen wir nicht verhindern. Wie diese
Wahrnehmung jedoch ist, das kénnen wir sehr wohl beeinflussen. Das fangt mit unseren Denkmustern an.

Frage: Wie kann das Sicherheitsbewusstsein (Awareness) des Managements in Bezug
zur Unternehmenssicherheit durch die Kompetenzerweiterung im Marketing-
Bereich, im Speziellen im Bereich Sales Performance (Verkauf) der
Sicherheitsfunktiondre angehoben und damit die organisatorische Resilienz
(Widerstandskraft des Unternehmens) verbessert werden? Bitte teilen Sie uns in 3-4
Satzen mit, was hierzu lhre Einschatzung / Empfehlung ist.

Anzahl Antworten: 3

Text Antworten:

Bereits abgefragt: Wenn MaRnahmen, die sich aus fachlicher Sicht als sinnvoll erweisen werden nun auch gut
verkauft werden, kénnen die MalRnahmen haufiger auch entscheiden und umgesetzt werden.
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Der Markt entscheidet letztendlich iber Erfolg, Uberleben oder Konkurs eines Unternehmens. Und dieser
Markt verandert sich rasend schnell. Wenn wir uns gegen Veranderung wehren und und selbst nicht
verandern, dann wird der Markt Unternehmen und ganze Markte ausradieren. Erfolgreiche Unternehmen
beschaftigen sich somit stets mit den neuen Generationen Kunden und passen sich an. Hier spielt die
Kommunikation mit Marketing und Verkauf eine immer wichtigere Rolle.

Abschluss-Frage: Sind Fach- und Flihrungskrafte mit Kompetenzen (Wissen & Kénnen)
im Marketing- u./o. Sales-Bereich uiiberzeugender und somit erfolgreicher bei der
positiven Beeinflussung von Entscheidungstragern?

Anzahl Antworten: 2

2 (100%)

Gewahlt

0 (0%)

Nein
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