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Umfrage-Basics/ Studiensteckbrief:

_ Methode: Computer Assisted Web Interviews (CAWI)

_ Instrument: Online-Interviews über die Marketagent.com reSEARCH Plattform

_ Respondenten: medianet Newsletter-Empfänger

_ Sample-Größe: n = 1.406 Netto-Interviews, davon 1.140 in der Kernzielgruppe

_ Erhebungszeitraum: 01.12.2008 – 16.12.2008

_ Screening: Berufsstatus und Entscheidungskompetenz

_ Grundgesamtheit: medianet Newsletter-Empfänger

_ Incentives: Ergebnisbericht

_ Umfang: 24 offene/geschlossene Fragen

_ Studienleitung: Marketagent.com, Mag. Judith Leutgeb

_ Kontakt: j.leutgeb@marketagent.com



3

Zusammensetzung des Samples in der Kernzielgruppe:

Basis n=1.140 in % Basis n=1.140 in %

Geschlecht Branche/ Sparte

Männlich 831 72,9% Industrie 117 10,3%

Weiblich 309 27,1% Handel 227 19,9%

Alter Dienstleistung 600 52,6%

Unter 20 Jahre 3 0,3% Banken/Versicherungen 21 1,8%

20 bis 29 Jahre 64 5,6% Sonstiges 175 15,4%

30 bis 39 Jahre 300 26,3% Bundesland

40 bis 49 Jahre 456 40,0% Wien 595 52,2%

50 bis 59 Jahre 248 21,8% Niederösterreich 166 14,6%

60 Jahre und älter 69 6,1% Burgenland 22 1,9%

Mitarbeiteranzahl Steiermark 64 5,6%

Nur ich selbst 76 6,7% Kärnten 26 2,3%

1 bis 4 Mitarbeiter 212 18,6% Oberösterreich 136 11,9%

5 bis 9 Mitarbeiter 148 13,0% Salzburg 63 5,5%

10 bis 49 Mitarbeiter 301 26,4% Tirol 37 3,2%

50 bis 250 Mitarbeiter 210 18,4% Vorarlberg 31 2,7%

Mehr als 250 Mitarbeiter 193 16,9%
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Berufsstatus: Screening nach der Funktion/Position im Unternehmen:

0,7%

0,0%

0,1%

0,1%

0,4%

0,7%

16,6%

1,1%

3,0%

31,6%

45,7%

Keine Angabe

Arbeiter/Facharbeiter

Beamter nicht leitend

Arbeitslos/im Wechsel

Sonstiges, berufstätig

Sonstiges, nicht berufstätig

Angestellter nicht leitend

Beamter leitend

Freier Beruf

Angestellter leitend

Selbständig, Geschäftsführer

Berufliche Tätigkeit

Umfrage 
beendet

n=1.406
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Entscheidungskompetenz im Unternehmen:

0,4%

8,1%

16,3%

17,9%

25,9%

33,5%

35,9%

40,1%

40,3%

51,9%

57,1%

70,4%

In keinem Bereich

Anderer Bereich

Forschung & Entwicklung

Logistik/Transport

IT/Telekommunikation

Einkauf

Rechnungswesen, Finanzen, Controlling

Organisation, Verwaltung, Recht

Personal (inkl. Aus- und Weiterbildung)

Verkauf/Vertrieb, Key Account

Unternehmensführung

Marketing/Werbung/PR/MaFo

Bereiche mit zumindest teilweiser Entscheidungsbefugnis

Umfrage
beendet

(Basis: Respondenten sind in leitender Position tätig)

n=1.145
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Die Sorgenskala der Manager: Die Themen „Preis“, „Wettbewerb“ und 
„Finanzen“ bereiten am meisten Kopfzerbrechen.

1,5%

2,2%

2,5%

2,7%

3,1%

4,1%

5,9%

6,8%

8,0%

8,1%

11,8%

12,6%

15,5%

17,8%

Umwelt / Ökologie

IT / Technik / Infrastruktur

Forschung & Entwicklung

Distribution / Logistik / Transport

Einkauf / Procurement

Organisation und Verwaltung / Administration

Marketing / Werbung / PR

Staatliche Regulierung / Einflussnahme

Personal / Mitarbeiter / Human Resources

Neue Produkte / Produktdifferenzierung / Innovationsdruck

Verkauf / Vertrieb

Finanzen

Neue Wettbewerber / Marktsättigung / zunehmender Wettbewerb

Preis / Preiskalkulation / Preisdurchsetzung

Bewertet mit "hoher Problemdruck"
(Basis: Respondenten sind in leitender Position tätig und Entscheidungsträger im Unternehmen, Top-Box: 5-stufige Skalierung)

n=1.140
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Vor allem die Industrie kämpft mit dem Preis!

(Basis: Respondenten sind in leitender Position tätig und Entscheidungsträger im Unternehmen; hellgrau unterlegt = geringe Fallzahl)

Branche
Sample 

total
Industrie Handel

Dienst-
leistung

Banken/
Versicher-

ungen
Sonstiges

Bewertet mit "hoher Problemdruck" (Top-Box): n=1.140 n=117 n=227 n=600 n=21 n=175

Preis / Preiskalkulation / Preisdurchsetzung 17,8% 35,9% 19,4% 15,3% 14,3% 12,6%

Neue Wettbewerber / Marktsättigung / zunehmender Wettbewerb 15,5% 15,4% 17,2% 13,8% 23,8% 18,3%

Finanzen 12,6% 12,8% 11,0% 12,3% 9,5% 16,0%

Verkauf / Vertrieb 11,8% 16,2% 11,9% 10,5% 28,6% 11,4%

Neue Produkte / Produktdifferenzierung / Innovationsdruck 8,1% 19,7% 6,2% 6,3% 19,0% 7,4%

Personal / Mitarbeiter / Human Resources 8,0% 5,1% 7,9% 7,2% 14,3% 12,0%

Staatliche Regulierung / Einflussnahme 6,8% 3,4% 3,1% 7,5% 4,8% 12,0%

Marketing / Werbung / PR 5,9% 6,8% 3,1% 6,3% 9,5% 6,9%

Organisation und Verwaltung / Administration 4,1% 4,3% 3,1% 3,7% 9,5% 6,3%

Einkauf / Procurement 3,1% 9,4% 5,7% 1,5% 0,0% 1,1%

Distribution / Logistik / Transport 2,7% 5,1% 6,6% 1,3% 0,0% 1,1%

Forschung & Entwicklung 2,5% 8,5% 0,9% 2,0% 0,0% 2,9%

IT / Technik / Infrastruktur 2,2% 2,6% 2,6% 1,7% 4,8% 2,9%

Umwelt / Ökologie 1,5% 6,0% 1,8% 0,5% 0,0% 1,7%



8

„Die Größe alleine ist kein Segen“: Ein-Mann/Frau-Unternehmen sind mit 
einem vergleichsweise geringeren Problemdruck konfrontiert. 

(Basis: Respondenten sind in leitender Position tätig und Entscheidungsträger im Unternehmen)

Mitarbeiter-Anzahl
Sample 

total
Nur ich 
selbst

1 bis 4 
MA

5 bis 9 
MA

10 bis 
49 MA

50 bis 
250 MA

Mehr 
als 250 

MA

Bewertet mit "hoher Problemdruck" (Top-Box): n=1.140 n=76 n=212 n=148 n=301 n=210 n=193

Preis / Preiskalkulation / Preisdurchsetzung 17,8% 14,5% 11,3% 14,9% 17,3% 23,3% 23,3%

Neue Wettbewerber / Marktsättigung / zunehmender Wettbewerb 15,5% 14,5% 17,0% 12,8% 13,3% 15,2% 20,2%

Finanzen 12,6% 13,2% 12,7% 15,5% 14,0% 8,1% 13,0%

Verkauf / Vertrieb 11,8% 10,5% 8,0% 10,1% 11,3% 15,2% 15,0%

Neue Produkte / Produktdifferenzierung / Innovationsdruck 8,1% 2,6% 8,5% 6,1% 7,3% 9,0% 11,4%

Personal / Mitarbeiter / Human Resources 8,0% 0,0% 4,7% 6,8% 12,3% 9,0% 7,8%

Staatliche Regulierung / Einflussnahme 6,8% 5,3% 5,2% 6,1% 5,6% 8,1% 10,4%

Marketing / Werbung / PR 5,9% 5,3% 7,5% 4,7% 4,7% 5,7% 7,3%

Organisation und Verwaltung / Administration 4,1% 1,3% 3,3% 6,8% 4,3% 5,7% 2,1%

Einkauf / Procurement 3,1% 1,3% 1,9% 2,0% 2,7% 3,8% 5,7%

Distribution / Logistik / Transport 2,7% 0,0% 1,4% 4,1% 2,0% 3,8% 4,1%

Forschung & Entwicklung 2,5% 1,3% 2,4% 3,4% 1,7% 3,8% 2,6%

IT / Technik / Infrastruktur 2,2% 0,0% 2,4% 0,7% 1,3% 2,9% 4,7%

Umwelt / Ökologie 1,5% 0,0% 0,5% 2,0% 1,3% 1,9% 2,6%
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Preis-Dumping, erschwerte Preis-Erhöhungen und Rabattierungsdruck sind 
die Sorgenkinder.

2,7%

6,8%

9,9%

17,5%

17,8%

19,5%

20,1%

35,5%

49,3%

70,4%

75,9%

Sonstiges, und zwar: ...

Staatliche Einflussnahme auf die Preise

Zu wenig Kenntnis über die Zahlungsbereitschaft der Kunden

Zu hohe / zu niedrige Preistransparenz

Preisbereitschaft der Kunden kann nicht optimal ausgeschöpft werden

Preise werden von Handel / Industrie diktiert

Kriterien zur Preisfestsetzung fehlen / Preisfindung nach Gefühl

Preissenkungspotenzial ist ausgeschöpft

Zunehmender Rabattierungsdruck

Preiserhöhungen sind schwer durchsetzbar

Dumping-Preise des Mitbewerbs / Abwärtsspirale der Preise

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Preis/ Preiskalkulation/ 
Preisdurchsetzung

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Preis/ Preiskalkulation/ Preisdurchsetzung)

n=527

Sorge#1 imDetail
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Die Anzahl der Mitbewerber nimmt zu, deren Preispolitik wird zunehmend 
aggressiver.

2,1%

6,3%

8,2%

18,0%

20,5%

21,8%

23,4%

28,9%

36,6%

41,4%

44,8%

45,2%

49,2%

66,5%

Sonstiges, und zwar: ...

Neue Wettbewerber bieten bessere Qualität / andere Services an

Geringe Kenntnisse über neue Wettbewerber

Druck zu Innovationen

Zunehmende Preistransparenz (Vergleichbarkeit im Internet, etc.)

Konkurrenzumfeld ist unübersichtlich

Preise sinken unter Produktionskosten / Selbstkosten

Ausländischer Mitbewerb drängt in den Markt

Marktsättigung verursacht hohe Werbekosten

Bestehende Kunden sind schwer zu halten / sinkende Kundenloyalität

Starke Abgrenzung zum Mitbewerb notwendig / wenig 
Differenzierungsspielraum

Produkte werden zunehmend austauschbar / mangelnde Differenzierung

Hohe Anzahl an neuen Wettbewerbern

Aggressive Preispolitik von neuen Wettbewerbern

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Neue Wettbewerber/ 
Marktsättigung/ zunehmender Wettbewerb

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Neue Wettbewerber / Marktsättigung / zunehmender Wettbewerb)

n=478

Sorge#2 imDetail
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Fixkosten, Steuerabgaben und die sinkende Zahlungsmoral machen dem CFO 
das Leben schwer. 

6,0%

29,2%

31,2%

34,7%

35,2%

38,4%

39,2%

40,9%

57,4%

Sonstiges, und zwar: ...

Höhere Kosten für Rohstoffe, Material, Entwicklung, etc.

Schwierigkeiten Kredite zu erhalten / aufrecht zu erhalten

Steigende Energiepreise

Schlechte Auftragslage

Schlechtere Kredit-/Finanzierungskonditionen

Schlechte Zahlungsmoral der Kunden

Hohe Steuerabgaben

Hohe Fixkosten

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Finanzen
(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Finanzen)

n=401

Sorge#3 imDetail
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Die Konkurrenz nimmt zu, die Preisdurchsetzung wird schwieriger und 
qualifizierte Vertriebsmitarbeiter sind Mangelware. 

2,8%

9,2%

9,2%

9,7%

14,2%

15,2%

17,0%

17,0%

22,7%

33,7%

40,3%

55,4%

62,4%

Sonstiges, und zwar: ...

Vertriebskanäle sind schlecht aufeinander abgestimmt

Mangelnde Zusammenarbeit zwischen Innen- und Außendienstmitarbeitern

Fehlende Weiterbildung von Vertriebsmitarbeitern

Operative Prozesse im Vertrieb sind umständlich / dauern zu lang

Rückläufige Akzeptanz von pro-aktiven Vertriebsmaßnahmen

Fehlende / zu hohe Verkaufsziele

Schwierigkeiten ein faires Bonifikationssystem zu finden

Zu wenig neue / innovative Vertriebswege

Hoher Erklärungsbedarf des Produktes

Schwierigkeiten qualifizierte Vertriebsmitarbeiter zu finden

Zunehmende Schwierigkeiten in der Preisdurchsetzung

Zunehmender Konkurrenzdruck

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Verkauf/ Vertrieb
(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Verkauf/ Vertrieb)

n=466

Sorge#4 imDetail
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Produktmanager „leiden“ unter der zunehmenden Austauschbarkeit der 
Produkte und unter mangelnden Differenzierungsmöglichkeiten. 

1,5%

9,1%

10,3%

13,7%

17,3%

18,2%

23,4%

23,7%

25,8%

25,8%

38,0%

39,5%

39,5%

45,9%

52,9%

58,4%

Sonstiges, und zwar: ...

Zu wenig Kenntnis darüber, wo Potenzial zur Differenzierung besteht

Zu wenig Kenntnisse über die Kundenwünsche und -bedürfnisse

Produktvarianten werden von den Kunden nicht angenommen

Produktvarianten sind bei den Kunden nicht bekannt

Ideen zu neuen Produkten fehlen

Keine Ressourcen für Investitionen in neue Produkte

Flop-Risiko neuer Produkte hoch

Differenzierung beim angebotenen Produkt / Service kaum möglich

Kommunikation der Produktvarianten an die Kunden schwierig

Marktpositionierung von neuen Produkten schwierig

Produkt-Launch ist kostenintensiv und aufwändig

Hoher Innovationsdruck durch Mitbewerb und Kunden

Kaum "echte" Innovationen noch möglich

Abgrenzung vom Mitbewerb ist schwierig

Sehr viele ähnliche Produkte bereits am Markt / Produkte werden zunehmend 
austauschbar

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Neue Produkte/ 
Produktdifferenzierung/ Innovationsdruck

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Neue Produkte / Produktdifferenzierung / Innovationsdruck)

n=329

Sorge#5 imDetail
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Qualifizierte Mitarbeiter zu finden ist schwierig und auch entsprechend 
aufwändig. Hohe Lohnnebenkosten machen die Situation nicht leichter.

4,4%

7,0%

8,9%

13,7%

19,0%

19,4%

22,2%

22,2%

23,5%

26,0%

27,3%

27,6%

39,0%

53,0%

78,4%

Sonstiges, und zwar: ...

Hohe Auflagen (z.B. Lehrlinge, Quotensetzung, ...)

Viel Krankenstand / hohe Nichtleistungsaufwände

Hohe Aus-/Weiterbildungskosten

Fehlender Teamgeist

Geringe Motivation der Mitarbeiter

Hohe Mitarbeiter-Fluktuation

Steigende Löhne

Geringe Leistungsbereitschaft der Mitarbeiter

Hohes Lohnniveau

Hohe Personalkosten im internationalen Vergleich

Über-/Unterforderung der Mitarbeiter

Hoher Rekrutierungsaufwand

Hohe Lohnnebenkosten

Schwierigkeiten qualifizierte Mitarbeiter zu finden

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Personal/ Mitarbeiter/ 
Human Resources

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Personal / Mitarbeiter / Human Resources)

n=315

Sorge#6 imDetail



15

Lediglich 16% wünschen sich mehr staatliche Regulierung und 
Einflussnahme.

Ich empfinde die staatliche Regulierung/ Einflussnahme ...

4,3%

11,7%

54,1%

29,9%

Viel zu gering Eher zu gering Eher zu stark Viel zu stark

n=231
Mittelwert: 3,10 

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich staatliche Regulierung / Einflussnahme )

Sorge#7 imDetail
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Knappe Kommunikationsbudgets und der hohe Werbedruck des Mitbewerbs 
sind die Sorgenkinder der Marketing- und Kommunikationsmanager.

4,4%

7,2%

12,0%

12,4%

15,9%

20,3%

21,1%

21,9%

22,3%

22,7%

46,6%

80,1%

Sonstiges, und zwar: ...

Kein außerökonomischer bzw. psychologischer Werbeerfolg

Unzureichender Mediaplan

Kein ökonomischer Werbeerfolg

Inkonsistente Kommunikation nach außen

Geringe Medienresonanz

Fehlende Werbeerfolgskontrolle im Zeitverlauf

Übergreifendes Konzept fehlt / Einzelmaßnahmen sind nicht aufeinander 
abgestimmt

Systematische Werbeerfolgsmessung und modernes Werbecontrolling fehlen

Innovative Strategien fehlen

Hoher Werbedruck durch die Konkurrenz

Knappes Budget

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Marketing/ Werbung/ PR
(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Marketing/Werbung/PR)

n=251

Sorge#8 imDetail
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Die Verwaltung und Organisation kränkelt vor allem an dem mangelnden 
Fokus und an Kommunikationsschwierigkeiten.

8,9%

12,2%

25,6%

33,3%

36,7%

38,9%

49,4%

Sonstiges, und zwar: ...

Zu viele Mitarbeiter in diesem Bereich ("aufgeblähter" Apparat)

Zuständigkeitsbereiche sind nicht klar

Reibungsverluste zwischen den Abteilungen

Verlangsamung der Prozesse auf Kosten der Flexibilität

Mangelnde Kommunikation zwischen Organisation/Verwaltung und anderen 
Unternehmensbereichen

Keine eigenen Mitarbeiter für Organisation und Verwaltung, läuft "nebenbei"

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Organisation und Verwaltung/ 
Administration

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Organisation und Verwaltung / Administration)

n=180

Sorge#9 imDetail
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Das steigende Preisniveau und die eingeschränkte Möglichkeit der 
Kostenweitergabe sind die größten Hürden im Einkauf.

1,8%

14,2%

19,5%

21,9%

21,9%

22,5%

24,3%

28,4%

56,2%

60,9%

Sonstiges, und zwar: ...

Mangelnde Transparenz bei Angebotslegung

Lange Lieferzeiten / Lieferverzögerungen

Qualitätskontrolle vor dem Einkauf schwierig

Schwere Vergleichbarkeit von Leistungen

Unzuverlässigkeit bei Lieferanten

Wenig Anbieter

Lieferschwierigkeiten, wenn kurzfristiger Bedarf besteht

Hohe Preise / steigendes Preisniveau

Preissteigerungen, die nicht weitergegeben werden können

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Einkauf/ Procurement
(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Einkauf / Procurement)

n=169

Sorge#10 imDetail
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Steigende Logistikkosten sowie hohe Treibstoff- und Infrastrukturkosten 
bereiten Logistikern Kopfzerbrechen.

3,3%

9,9%

12,4%

15,7%

16,5%

21,5%

21,5%

22,3%

28,9%

28,9%

45,5%

68,6%

Sonstiges, und zwar: ...

Neue / innovative Distributionswege können aufgrund der 
Beschaffenheit des Produkts nicht genutzt werden

Listungen von Neuprodukten im Handel schwer durchsetzbar

Steigender EDV-Einsatz

Lager-/Transportfähigkeit des Produkts bzw. der Leistung ist 
eingeschränkt

Bestehende Distributionswege sind suboptimal

Produkt ist zeitlich / räumlich gebunden

Österreich ist geographisch benachteiligt (Täler und Berge)

Große Streuung der Kunden

Hohe Kosten für zusätzliche Infrastruktur

Treibstoffpreise

Steigende Logistikkosten

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Distribution/ Logistik/ Transport

(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Distribution / Logistik / Transport)

n=121

Sorge#11 imDetail
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Die Forschung leidet unter Budget-Mangel und langen 
Amortisierungszeiträumen.

3,0%

17,4%

18,2%

28,0%

28,8%

31,1%

36,4%

44,7%

47,0%

Sonstiges, und zwar: ...

Konkurrenzunternehmen sind dem eigenen Unternehmen in diesem Bereich 
voraus

Fehlende Kooperationen mit der Wissenschaft (Universität, FH, ...)

Erkenntnisse aus Forschung & Entwicklung werden zu langsam umgesetzt

Mangelnder "Return of Investment"

Hoher (bürokratischer) Aufwand, um Förderungen zu erhalten

Keine eigenen Mitarbeiter für F & E

Forschung & Entwicklung langwierig / kein schneller, sichtbarer "Erfolg"

Zu wenig Kapital für Forschung

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich Forschung & Entwicklung
(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich Forschung & Entwicklung)

n=132

Sorge#12 imDetail
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Der Kostendruck ist das „Problemkind # 1“ im Bereich IT und Technik. 

2,0%

17,6%

18,2%

18,2%

21,6%

23,0%

23,0%

23,6%

25,7%

33,8%

34,5%

46,6%

56,1%

Sonstiges, und zwar: ...

Unternehmen ist nicht auf dem neuesten Stand

"Digital Divide" - Mitarbeiter sind mit Technik überfordert

Schwierigkeiten qualifizierte Mitarbeiter im Bereich IT / Technik zu finden

Hohe Kosten für Mitarbeiterschulungen

Mitarbeiter sind mit der bestehenden IT / Technik zu wenig vertraut

Kurze Innovationszyklen

Neue Technologien können nur schwer an die Bedürfnisse des Unternehmens 
angepasst werden

Keine eigene IT- / Technik-Abteilung, läuft "nebenbei"

Unzuverlässigkeit / Instabilität der IT bzw. Technik

Aufwändige Wartung

Steigende Kosten für IT-Infrastruktur

Hohe Kosten für Investitionen in neue Technologien

Gründe für den (eher) hohen Problemdruck im Bereich IT/ Technik
(Basis: Respondenten sehen einen (eher) hohen Problemdruck im Bereich IT / Technik)

n=148

Sorge#13 imDetail
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Kontakt / Feedback / Rückfragen ...

Judith Leutgeb, Mag.
j.leutgeb@marketagent.com
+43 (0)2236 – 205 886 – 26

Brown Boveri Strasse 8/1
A-2351 Wiener Neudorf

www.marketagent.com


