
Posi#on: Vertrieb Nordrhein‐Wes"alen
  
Unternehmen: Ein Anbieter lü�ungstechnischer 

Komponenten und Systeme

Überall dort, wo es uns besonders wich7g ist, kommen Produkte unseres Kunden zum Einsatz. Allen 

voran in Schulen und Kindergärten. Aber auch im „light commmercial“ Büroalltag oder bei modernen 

Einkaufserlebnissen  in  durchdachten  „Shop  in  Shop“  Konzepten.  Überall  dort,  wo  der  Mensch  sich 

wohlfühlen soll. Mi8e der 50er Jahre des letzten Jahrhunderts beginnt die Unternehmensgeschichte, 

als  sich  die Mu8ergesellscha& der  Lu&technik  verschreibt.  Eine  Erfolgsstory,  die  sich  bis  heute  fort‐

setzt. Mi8lerweile in mehreren Ländern Europas vertreten, bietet das Unternehmen eine hochinteres‐

sante Produktpale8e an. Zentrale und dezentrale Lü&ungsgeräte der Leistungsbereiche 100 – 15.000 

m³/h  bedienen  Einsatzmöglichkeiten,  in  denen  es  auf Wohlbefinden  ebenso  ankommt, wie  auf  eine 

hohes Maß an Energieeffizienz.

Dieser  Kern  der  Produktpale8e  wird  sinnvoll  abgerundet.  Kleinraumlü&er  und  radiale  Industrie ‐

ven7latoren  kompakter  Bauweise  ergänzen  das  Por6olio.  Eine  Zusammenstellung,  die  in  ihrer  Art 

einzig und erfolgreich  ist. Das Unternehmen  ist mi8lerweile  tragende Säule einer Firmengruppe, die 

lu&technische  Kompetenz  in  vielen  Face8en  bietet.  In  Deutschland  wird  der  Vertrieb  der 

Produktpale8e flächendeckend durch eine Mannscha& von Vertriebsmitarbeitern vorangetrieben, die 

durch  Handel  und  Fachhandwerk  ebenso  für  Ihre  Zuverlässigkeit,  wie  durch  gebäudetechnische 

Fachplaner für Ihre Kompetenz geschätzt werden.

Und  die  Erfolgsstory  setzt  sich  fort.  Eines  der  stärksten  Verkaufsgebiete  wird  im  Rahmen  der 

natürlichen Nachfolge neu besetzt. Eine gute Gelegenheit, das bestehende Vertriebsgebiet weiter zu  

op7mieren, um noch mehr Kundennähe zu ermöglichen und den poten7alreichen Markt effek7ver zu 

bearbeiten. Und dazu suchen wir Sie als die neue Kra& im Vertrieb in Nordrhein‐Wes6alen!

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 den PLZ‐Gebieten 33, 34, 37, 44‐48 und 57‐59. 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  Beratung  bedarf  jedoch  auch  der  soliden 

Vor‐ und Nachbereitung, die Sie in Ihrem Homeoffice im Vertriebsgebiet erledigen. 

Sie sind Teil einer gut organisierten Vertriebsmannscha&. Im Austausch mit den Kollegen der benach ‐

barten Gebiete  klären  Sie  Abs7mmungsbedarf  und  setzen  Synergien  dadurch  frei,  dass  Sie  Projekte 

„Hand in Hand“ bearbeiten und sich „die Bälle zuspielen“. Grundsätzlich sind Planungsunter stützungen 

oder Angebotserstellungen Teil  Ihrer  täglichen Arbeit. Wenn´s aber mal „ganz Dicke“ kommt und Sie 

von Ihren Vertriebserfolgen eingeholt werden oder wenn es sich um Projekte beson derer Komplexität 

handelt,  hält  Ihnen  der  technische  Vertriebsinnendienst  in  der  Zentrale  den  Rücken  frei.  Für  die 

übergreifende  Koordina7on  und  die  Betreuung  des Handels  können  Sie  auf  die Unterstützung  Ihres 

Vertriebsleiters  zählen.  Und  selbstverständlich  steht  Ihnen  auch  Ihr  Geschä&sführer  zur  Verfügung, 

wenn es um die Klärung grundlegender Fragestellungen geht.

Die Antworten auf Ihre ersten Fragen zur Posi#on:

Sie  sind  verantwortlich  für den weiteren Ausbau der Marktstellung des Unternehmens  in  Ihrem Be‐

reich. Au!au und Pflege hochwer7ger  Kundenbeziehungen durch  kompetente  technische Beratung, 

das Abwickeln guter kaufmännischer Abschlüsse, die für jede Seite einen Erfolg darstellen und immer 

„den Blick auf übermorgen gerichtet“, um Nachhal7gkeit sicherzustellen.



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

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

Versorgungstechnik oder staatlich geprü&er Techniker mit entsprechender fachlicher Ausrichtung eine 

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

Entscheidend  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 

bei einem Anbieter aus Industrie oder Handel. 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&ungs‐

technischer Komponenten und Systeme zu stellen.

Sie haben Freude am Verkauf, an der Lu&technik und an schlanken Strukturen. Hier erwartet Sie ein 

Mi8elständler  mit  guten  und  überschaubaren  Strukturen,  die  Ihnen  eine  gute  Stütze  bei  der  Er ‐

reichung Ihrer Ziele geben. Die Einbindung Ihres Unternehmens in eine Firmengruppe der Branche gibt 

Ihnen einen starken Stand am Markt. Und dennoch geht alles familiär, überschaubar und trans parent 

zu.  Sie  sind  „sichtbar“,  können an  Ihren Ak7vitäten und an  Ihrem Erfolg  gemessen werden.  Sind Sie 

dafür der rich7ge Kontakt? Dann lassen Sie uns reden!


