
Posi%on: Vertrieb RLT ‐ Geräte und Entrauchungs‐
systeme Niedersachsen/Bremen

Unternehmen:  ein mi&elständischer Anbieter von
Lü�ungskomponenten und ‐systemen

Über 90 Jahre am Markt, mehr als 60 Jahre Erfahrung in der Entwicklung und Produk7on von Lü&ungs‐

komponenten und ‐systemen – Tradi7on mit Erfahrung mit Moderne vereint – das ist unser Kunde.

Bewährte Konzepte, die dem Unternehmen Jahrzehnte Erfolg garan7eren, werden bewahrt und stän‐

dig  überdacht.  Innova7onen werden  vorangetrieben,  neue  Anwendungen  iden7fiziert  und  dazu  die 

passenden Technologien entwickelt. Evolu7on sta8 Revolu7on ist bei der Produktentwicklung das Cre‐

do des Unternehmens. Dadurch ist das Unternehmen seit über 60 Jahren in der Entwicklung und Pro‐

duk7on  von  Ven7latoren  und  ganzheitlichen  Lü&ungssystemen  eine  feste  Größe  am  Markt.  Der 

Wunsch nach bewährter Qualität  ist häufig für den Kunden das entscheidende Kaufargument für ein 

Produkt unseres Kunden. 

Mit über 350 Mitarbeitern produziert und vertreibt das Unternehmen Lü&ungssysteme für den Einsatz 

in  Wohn raum,  Industrie  und  Gewerbe.  Großven7latoren  sowie  kundenspezifische 

Sonderausführungen run den das in seiner Breite einzigar7ge Programm ab.

Die Betreuung von Fachhandwerk und Handel stellen tradi7onsgemäß eine wesentliche Säule für den 

vertrieblichen Erfolg des Unternehmens dar. Dem Wandel hin zum Projektgeschä& begegnet das Haus 

bereits seit Jahren durch die vertriebliche Betreuung von Planern und Entscheidern in diesem Prozess. 

Die  aktuelle  Erweiterung  des  Produktprogramms  im  Projektgeschä&  um  RLT‐Geräte  mit 

Wärmerückgewinnung  lässt  diesem  Vertriebsweg  eine  noch  höhere  Bedeutung  zukommen.    Die 

Vertriebsmannscha& ist gut aufgestellt und die Nähe zum Kunden auf vielen Ebenen sichergestellt. 

Im Rahmen der geregelten Nachfolge suchen wir die Idealbesetzung als Technischer Fachberater (m/w/

d) in Süd‐/West‐Niedersachsen und Bremen – vielleicht Sie?

Rechtlicher Hinweis:

Die Inhalte der Posi%onsbeschreibung orien%eren sich ausdrücklich 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 

Herkun�, der Religion oder Weltanschauung, des Alters, einer Behinderung oder sexueller Iden%tät verbietet. Sollten einzelne Passagen die ‐

ses Anforderungsprofils teilweise missverständlich oder nicht ein deu%g formuliert sein, so stellt dies lediglich einen formalen Mangel dar, der 

keinerlei Einfluss auf die inhaltlichen Ent scheidungskriterien zur Besetzung der vakanten Posi%on hat.

Das könnte er sein ‐ Ihr neuer Arbeitgeber:



Beim Kunden vor Ort natürlich! Und das sind in erster Linie der lü&ungstechnische Fachplaner und der 

gebäudetechnische Anlagenbauer in einem Gebiet, das grob durch die PLZ‐Gebiete 21, 26‐31, 37 und 

38 umrissen wird. Hier iden7fizieren Sie Ihre Projekte, sorgen für die Platzierung Ihrer Produkte beim 

Planer und begleiten die Projekte über jede Phase hinweg bis zum erfolgreichen Abschluss. Gute Bera‐

tung  bedarf  jedoch  auch  der  soliden  Vor‐  und Nachbereitung,  die  Sie  in  Ihrem Homeoffice  im  Ver‐

triebsgebiet erledigen. Falls sie heute bereits vom Raum Hannover oder Bremen aus agieren, wäre das 

ideal. Aber auch andere Konstella7onen sind denkbar.

Im Tagesgeschä& sind Sie in Ihrer Aufgabe weitestgehend autark und organisieren sich selbst. Ansons ‐

ten sind Sie  in eine gut  funk7onierende vertriebliche Matrixorganisa7on eingebunden. Alle Themen ‐

stellungen rund um die Vertriebsstrategie in Ihrem Gebiet und das dazugehörige Vorgehen sowie alle 

administra7ven Belange klären Sie mit  Ihrem regionalen Vertriebsleiter. Sollten diesbezüglich Grund ‐

satzfragen  von  weitreichender  Bedeutung  zur  Bearbeitung  oder  Fragestellungen  und  Ziele  zum 

Vertrieb Ihres Por6olios anstehen, klären Sie dies direkt mit dem Bereichsleiter, der zuständig für die 

Themen RLT‐Geräte sowie Brandgas‐ und Entrauchung verantwortlich zeichnet. Und natürlich befin den 

Sie  sich  im  regelmäßigen Austausch mit  Ihren  Kollegen  im Gebiet,  die  einen  anderen  vertrieb lichen 

Schwerpunkt  bedienen,  um  mögliche  Synergien  erkennen  und  heben  zu  können.  Und  selbst ‐

verständlich steht Ihnen der technische Innendienst im Stammhaus zur Verfügung, wenn es Fragen zu 

besonderen technischer Spezifika7onen oder anderes zu klären gilt.

Die Antworten auf Ihre ersten Fragen zur Posi%on:



Vom gebäudetechnischen Anlagenbau bis hin zum Fachplaner – jeder Kunde erwartet lü&ungstechni ‐

sche  Kompetenz  von  Ihnen.  Daher  bildet  eine  Qualifika7on  als  Diplom‐Ingenieur  der  Versorgungs ‐

technik  oder  staatlich  geprü&er  Techniker  mit  entsprechender  fachlicher  Ausrichtung  eine  gute 

Grundlage  für  diese  Aufgabe.  Viele  andere  Konstella7onen  sind  jedoch  ebenfalls  denkbar.  Entschei ‐

dend ist, dass Sie fachlich, persönlich und kaufmännisch beim Kunden „punkten“. Wenn Sie sich sicher 

sind, diese Grundvoraussetzung zu erfüllen, lassen Sie uns reden.

Sie kennen den regionalen Markt und dessen Player heute bereits aus einer vergleichbaren Posi7on. 

Entweder  sind  Sie  bereits  ak7v  in  der  Branche  der  Lüf tungstechnik  oder  Sie  bewegen  sich  heute  in 

einem nahe verwandtem Gewerk.

Aber auch  falls Sie den Schri8  in den ak7ven Vertrieb als Verkäufer  im Außendienst noch nicht voll ‐

zogen haben und Sie sich in einer Posi7on im Innendienst des technischen Vertriebs oder der Projek ‐

7erung befinden,  können wir  reden. Wich7g  ist, dass Sie bereits heute  in den Verkauf eingebunden 

sind  und  eine  konkrete  Vorstellung  davon mitbringen,  was  es  heißt,  sich  einer  Herausforderung  im 

Vertrieb lü&ungstechnischer Komponenten und Systeme zu stellen.

Sie sind verantwortlich für den weiteren Ausbau der Marktstellung des Unternehmens Ihrer Region mit 

Ihrem Produktpor6olio. Ihre Zielsetzung ist der Au"au und die Pflege hochwer7ger Kundenbeziehun ‐

gen durch kompetente technische Beratung, das Abwickeln guter kaufmännischer Abschlüsse, die für 

jede Seite einen Erfolg darstellen. Dabei haben Sie  immer „den Blick auf übermorgen gerichtet“, um 

Nachhal7gkeit sicherzustellen.



Sie haben Freude am Verkauf und an der  Lu&technik. Hier erwartet  Sie ein Mi8elständler mit einer 

guten  und  überschaubaren Organisa7on,  die  Ihnen  eine  Stütze  bei  der  Erreichung  Ihrer  Ziele  gibt.   

Unser Kunde  ist  in vielen Bereichen der Branche mark6ührend. Diese Posi7on soll weiter ausgebaut 

und  vorangetrieben  werden.  Hier  sollen  keine  Marktanteile  abgesichert,  sondern  neue  erobert 

werden. Sind Sie dafür der rich7ge Kontakt? Dann lassen Sie uns reden!


