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HANDS-ON BEFRAGUNG IM MITTELSTAND 
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Vertriebsstrategie Vertriebsplanung Vertriebsprozesse passende
Entlohnungssysteme

Sales Performance Vertriebscontrolling Auswahl
Vertriebsmitarbeiter

Wo sehen Sie Handlungsbedarf in Ihrem Vertrieb? 
 

Ein Drittel der Entscheider sind mit der Sales Performance ihrer Vertriebsmitarbeiter nicht 
zufrieden. Rund ein Viertel der Befragten sehen Herausforderungen bei der Auswahl 
geeigneter Vertriebsmitarbeiter und ein Fünftel bei der Implementierung reibungsloser 
Vertriebsprozesse. 


