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Position: Vertriebsleiter (m/w) Liftungstechnik @

Firma: Ein mittelstandischer Anbieter liftungs- @
technischer Komponenten und Systeme

Das konnte er sein - lhr neuer Arbeitgeber:

Unser Kunde... eine einzigartige Erfolgsstory! Luft fir Leben — lberall dort, wo es uns besonders
wichtig ist, kommen seine Produkte zum Einsatz. Allen voran in Schulen und Kindergarten. Aber auch

|H

im ,light commmercial“ Biroalltag oder bei modernen Einkaufserlebnissen in durchdachten ,Shop in

Shop*“ Konzepten. Uberall dort, wo der Mensch sich wohlfiihlen soll.

Mitte der 50er Jahre des vergangenen Jahrhunderts begann die Story. Das heutige Mutterhaus
konzentrierte sich darauf, wie ,man Luft am besten bewegt”. Eine Erfolgsstory, die sich bis heute fort-
setzt. Mittlerweile in mehreren Landern Europas vertreten, bietet das Unternehmen eine hoch-
interessante Produktpalette an. Zentrale und dezentrale Liftungsgerate der Leistungsbereiche 100 —
15.000 m¥h bedienen Einsatzmdglichkeiten, in denen es auf Wohlbefinden ebenso ankommt, wie auf
eine hohes Mal an Energieeffizienz.

Dieser Kern der Produktpalette wird sinnvoll abgerundet. Kleinraumlifter und radiale Industrie-
ventilatoren kompakter Bauweise ergidnzen das Portfolio. Eine Zusammenstellung, die in ihrer Art
einzig und erfolgreich ist.

Das Unternehmen ist mittlerweile tragende Saule einer Firmengruppe, die lufttechnische Kompetenz
in vielen Facetten bietet. In Deutschland wird der Vertrieb der Produktpalette flichendeckend durch
eine Mannschaft von Vertriebsmitarbeitern vorangetrieben, die durch Handel und Fachhandwerk
ebenso fiir lhre Zuverlassigkeit, wie durch gebadudetechnische Fachplaner fiir lhre Kompetenz
geschatzt werden.

Und die Erfolgsstory setzt sich fort. Die Mitarbeiter der Vertriebsorganisation sind erfolgreich und
zufrieden im Job. Fluktuation ist selten. Und wenn jemand das Unternehmen verldsst, dann meist
altersbedingt. Und genau deswegen suchen wir Sie als Vertriebsleiter (m/w) im Rahmen der geregel-

ten Altersnachfolge!

Weitere interessante Positionen finden Sie auf unserer Homepage unter www.positiongroup.de
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Die Antworten auf lhre ersten Fragen zur Position:

Ihr Dienstsitz wird am Haupthaus im Herzen Nordrhein-Westfalens sein, da dort alle vertrieblichen
Faden zusammenlaufen. Die Innendienstorganisation verlangt ebenso Ihre regelmaRige Prdasenz wie
die Schnittstellen zu Geschaftsfihrung, Marketing, Produktmanagement und anderen, die es zu
bedienen gilt.

Ein bundesweiter signifikanter Reiseanteil ist ebenso Teil lhrer Aufgabe. Sei es bei der Betreuung und
Coaching des Aulendienstes durch ,Tandemfahrten”, durch die personliche Betreuung von Key
Accounts, durch die Prasenz beim Handel beispielsweise zum Fiihren von Jahresgesprachen oder
durch die Teilnahme an lberregionalen Messen...Sie werden Uiberall gleichermalen gefragt sein.

©

Sie gehoren dem Fihrungskreis einer gut organisierten Vertriebsgesellschaft an und befinden sich da-
durch im regelmaRigen Austausch mit lhren Abteilungsleiter-Kollegen (m/w) und dem Geschaftsfih-
rer. In diesem Kreis sind Sie in den Informationsfluss zu Themen des operativen Tagesgeschafts
ebenso eingebunden, wie in die Entscheidungsfindung zu strategischen Themenstellungen. In dem
Zusammenhang werden vertriebliche Aspekte in besonders engem Austausch mit der Geschaftsfiih-
rung beleuchtet. Hier erhalten Sie auch in jeder Beziehung eine ziigige Entscheidung, sobald lhr
Verantwortungsbereich tberschritten ist.

Auch die vertriebliche Innendienstorganisation, bestehend aus sechs Kollegen und Kolleginnen bedarf
Ihrer ,,helfenden Hand“ Sei es durch die Klarung von Zustandigkeiten oder Prioritdaten im Team, sei es
durch die gezielte Forderung im Dialog oder auch im Konfliktgesprach. Hier wird die ganze Palette der
fachlichen und disziplinaren Personalverantwortung von Ilhnen abverlangt.
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Gleiches gilt fir die aus neun Kollegen bestehende AufRendienstorganisation im Vertrieb mit anderen
Schwerpunkten. Deren Unterstlitzung reicht von der Klarung strategischer Ziele wie zum Beispiel:
»Welche Grundsatze definieren wir fiir die Bearbeitung des Gebiets? Welche Key Accounts sind fir
das Unternehmen im besonderen vertrieblichen Fokus?“ oder ,Wie schatzen wir unseren Marktanteil
ein und welches sind die nachsten kurz- und mittelfristigen Ziele?”“ Aber auch im operativen Tages-
geschaft sind Sie lhren AulRendienstmitarbeitern eine wertvolle Stiitze beispielsweise, wenn es darum
geht, Verkaufsgesprache zu optimieren, Abschlusssicherheit zu fokussieren oder die technische
Kompetenz bei der Unterstiitzung des Fachplaners zu steigern.

&

Sie sind verantwortlich fiir das reibungslose und erfolgreiche Funktionieren der Organisation fiir den
Vertrieb liftungstechnischer Komponenten und Systeme. Neben der technischen Kompetenz lhrer
Mannschaft liegt Thnen deren wirtschaftlicher Erfolg besonders am Herzen. Damit haben Sie erheb-
lichen Anteil am unternehmerischen Erfolg des gesamten Unternehmens.

Als Mitglied des Fiihrungskreises fiihlen Sie sich mit verantwortlich fur die weitere Ausrichtung des
Unternehmens und haben erheblichen Anteil an der Erreichung definierter strategischer Ziele.

&
a

,Welche Ausbildungsvoraussetzungen werden erwartet?”

Ihre Akzeptanz beruht in jede Richtung neben Ihrer Personlichkeit auch auf Ihrer fachlich/technischen
Kompetenz. Eine Qualifikation als Ingenieur, staatlich geprufter Techniker (m/w) oder eine vergleich-
bare praxisnahe Qualifikation ist daher sehr wiinschenswert. Auch andere Qualifikationen sind vor-
stellbar, miissen dann aber durch langjdhrige erfolgreiche Erfahrungen in einer Aufgabe ergdnzt
werden, die dem Anforderungsprofil sehr nahe kommen.
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Neben lhrer technischen Kompetenz sollten Sie sich im Verlauf |hres erfolgreichen vertrieblichen
Werdegangs ergdnzende betriebswirtschaftliche Kenntnise angeeignet haben, die Sie gleichermalien

&
a

kalkulationssicher machen und zu Profitabilitdtsbetrachtngen befahigen.

,Welcher berufliche Hintergrund wadre fiir

diese Position als Vorerfahrung sinnvoll?“

Sie bewegen sich seit Jahren in der Gebadudetechnik und nehmen dort bereits eine Position mit her-
ausgehobener Verantwortung im technischen Vertrieb ein. Falls aktuell bereits Personalverantwor-
tung Teil Ihres Verantwortungsbereich ist, erleichtert dies lhre kiinftige Aufgabe und ist sehr
winschenswert. Sie ist jedoch nicht ,ultima ratio”. Auch vorherige Positionen mit besonderer Verant-
wortung im Produktmanagement oder Key Account Management sind denkbare Richtungen, sich
dem Wunschprofil anzunahern.

Grundsatzlich ist eine groRtmogliche Branchenndhe erstrebenswert und macht potentielle Kontakte
zur Besetzung dieser Position attraktiv. In letzter Konsequenz entscheiden jedoch Personlichkeit und
Potential Uber die Besetzung der Position mit Know-how-Trdgern (m/w) auch aus benachbarten
Gewerken der Gebdudetechnik.

,Was fiir ein Typ Mensch sollte ich sein, um an dieser

Aufgabe Freude zu entwickeln und erfolgreich zu sein?“

Sie sind eine starke Verkduferpersonlichkeit. lhre nachweisbaren beruflichen Erfolge verleihen Ihnen
das notwendige Selbstbewusstsein, sich in diese Flihrungsverantwortung zu begeben. Die erlebten
Misserfolge haben Sie ,geerdet” und lhre personliche Kompetenz gestarkt.
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Sie kénnen Strategien entwickeln, ohne ,Wolken zu schieben” und in Visionen zu versinken. Hier ist
die Umsetzungsstarke und -nahe eines Mittelstdndlers gefragt. Nahezu alles misst sich am langfristi-
gen unternehmerischen Erfolg. Sind Sie dafiir der richtige Kontakt? Dann lassen Sie uns reden!

Rechtlicher Hinweis:

Die Inhalte der Positionsbeschreibung orientieren sich ausdriicklich an den Forderungen des Allgemeinen Gleichbehand -
lungsgesetzes in der Fassung vom 14.08.06, das die Diskriminierung oder Benachteiligung im Arbeitsleben aufgrund des
Geschlechts, der Rasse, der ethnischen Herkunft, der Religion oder Weltanschauung, des Alters, einer Behinderung oder
sexueller Identitdt verbietet. Sollten einzelne Passagen dieses Anforderungsprofils teilweise missverstdndlich oder nicht ein -
deutig formuliert sein, so stellt dies lediglich einen formalen Mangel dar, der keinerlei Einfluss auf die inhaltlichen Entschei -
dungskriterien zur Besetzung der vakanten Position hat.
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