
Posi�on: Vertriebsinnendienst Kaltwasser
 
 
Unternehmen:  Ein führender japanischer Konzern

Unser  Mandant  ist  ein  beeindruckender  japanischer  Technologiekonzern,  der  im  Weltmarkt  ein 

Schwergewicht darstellt. 1921 gegründet, wächst der Konzern rasant und steht heute  für Fortschri8, 

technologische Weiterentwicklung und wer7ge Güter, die  in der  Industrie und beim Endverbraucher 

als Synonym für Hochwer7gkeit, Langlebigkeit und „state of the art“ stehen. Er beschä%igt heute circa 

140.000 Mitarbeiter und ist seit 1978 in Deutschland präsent und erfolgreich. Der Konzern gehört zu 

den  führenden  Unternehmen  und  technologischen  Impulsgebern  als  Innova tor,  Produzent  und 

Anbieter einer breiten Pale8e industrieller Produkte. 

Über  sechs  Produktbereiche  hinweg  bietet  das  Unternehmen  neben  Automa7sierungslösungen, 

Halbleiter‐ und Displayherstellung, Produkten für die Automobilindustrie und Werkzeugmaschinen vor 

allem auch mit dem Geschä%sbereich, dessen Por6olio Klimatechnik beinhaltet, Systeme an, die das 

Leben  einfach  angenehmer  machen.  Ob  Klimageräte,  Lü%ungssysteme  oder  Wärmepumpen…  ob 

Türlu%schleier, En6euchter oder Kaltwassersätze – der Konzern bietet das und noch viel mehr. Wenn 

der Mensch sich wohlfühlt, ist nicht selten ein Produkt unseres Kunden im Spiel.

Die Kaltwassertechnologie ist ein rela7v junger Sproß der Produk6amilie und durch Zukauf etablierter 

Anbieter  von  Hochwertprodukten  entstanden.  Zehn  Außendienstmitarbeiter,  davon  zwei  als  Key 

Account Manager mit Fokus auf das Thema Rechenzentrumsaussta8ung, bedienen flächendeckend in 

Deutschland den Fachplaner mit Rat und Tat ebenso, wie den gebäudetechnischen Anlagenbauer und 

platzieren darüber ihre Produkte.

In  der  westdeutschen  Zentrale  hält  denen  eine  gut  funk7onierende  Innendienstorgansa7on  den 

Rücken  frei.  Jetzt  soll  die  vorhandene Kundennähe weiter  intensiviert werden durch die  Platzierung 

eines weiteren Vertriebsinnendienstes  in Stu8gart  für die Betreuung der süddeutschen Kunden. Und 

dafür suchen wir die Idealbesetzung – 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:



Die  Stu8garter  Präsenz  mit  ihrem  modernen  Firmengebäude,  hervorragender  Infra struktur  und 

zeitgemäßen  Arbeitsbedingungen  wird  Ihr  arbeitstäglicher  Anlaufpunkt  sein.  Dort  erwar tet  Sie  Ihr 

Team  von  überschaubarer  Größe  als  Teil  der  Konzernorganisa7on.  Die  Teilnahme  an  den  großen 

überregionalen Messen der Branche kann in seltenen Fällen ebenso möglich sein, wie der persönliche 

Au%ri8 beim Kunden gemeinsam mit  Ihrem Außendienst. Derar7ge Au%ri8e stellen die Würze  Ihres 

Arbeitspensums dar und sollten nicht als Last, sondern als Lust empfunden werden.

Sie  bilden  mit  „Ihren“  Außendienstmit arbeitern,  denen  die  vertriebliche  Gebietsverantwortung  für 

Baden‐Wür8emberg und Bayern obliegt,  schnell  ein  eingespieltes  Team. Darüber hinaus  sind es  vor 

allem die Kunden, die bald eine feste Konstante Ihrer Kommunika7on „nach draußen“ darstellen wird. 

Auch wenn Sie  regional  losgelöst  von der  Firmenzentrale agieren, bilden Sie doch mit den weiteren 

Angehörigen des Vertriebsinnendienstes ein Team. Durch den Einsatz moderner Medien befinden Sie 

sich  in  regelmäßigem Austausch mit  Ihrem  Team, wenn  es  um  den  täglichen  Koordinierungsbedarf, 

eventuelle Vertretungen oder den Ausgleich von Kapazitäten geht. Falls notwendig, klären Sie auf die 

gleiche Weise  offene  Fragen mit  dem  technischen  Support  in  der  Zentrale.  Für  übergeordnete  oder 

grundsätzliche Fragestellungen steht Ihnen auch gerne der Vertriebsleiter Kalt wasser zur Verfügung. 

Die Antworten auf Ihre ersten Fragen zur Posi�on:

Sie halten „Ihren“ Außendienstlern den Rücken frei und tragen so dazu bei, dass das Team erfolgreich 

ist. Das Spektrum Ihrer Aufgaben reicht von der LV‐Bearbeitung und der Erstellung und Anpassung von 

Ausschreibungstexten bis hin zur Erarbeitung kaufmännischer Auswertungen. Sie kommuni zieren mit 

dem produzierenden Werk zu technischen Sonderlösungen, besonderen Preisanfragen und eventuell 

auch  den  Lieferfristen.  Teilweise  erstellen  Sie  auch  eigenständig  Angebote  und  sind  in  deren 

Verfolgung eingebunden.



Für diese Aufgabe bedarf es eines hohen Maß fachlich, technischen Know‐hows mit einer deutlichen 

Praxisorien7erung. Eine einschlägige Meisterausbildung, eine Qualifika7on als staatlich geprü%er Tech‐

niker  Versorgungstechnik  oder  vergleichbar  bilden  dazu  ebenso  ein  gutes  Rüstzeug  wie  eine  Inge ‐

nieurausbildung.  Sollten  Sie  sich  der  Wunschkompetenz  auf  einem  anderen  Wege  nähern, 

beispielsweise  als  Kaufmann  in  einer  jahrelangen  technischen  Aufgabenstellung  in  der  Kältetechnik 

oder  mit  einer  handwerklichen  Quali#a7on,  ohne  die  Hürde  der  Meisterqualifika7on  bisher 

genommen zu haben, können wir auch reden. Dann sollten wir jedoch gemeinsam einen wachen Blick 

darauf haben, ob Sie Wissen und Erfahrung einbringen, um in dieser Aufgabe langfris7g glücklich und 

erfolgreich sein zu können.

Gute Englischkenntnisse sind für die Kommunika7on im Konzern, insbesondere mit den Werken, eine 

wich7ge Voraussetzung. Sollten Sie heute noch nicht  sicher sein  im Umgang, muss auf alle Fälle die 

Basis vorhanden sein, sich zügig auf ein gutes Niveau zu entwickeln.

Das  Feld  möglicher  Vorerfahrungen  ist  breit.  Idealerweise  befinden  Sie  sich  natürlich  in  einer  ver ‐

gleichbaren Aufgabenstellung und Sie  fühlen  sich durch die Möglichkeit  angesprochen,  sich  in einen 

Konzern mit mark6ührender Posi7on einzubringen. Auch wenn Sie sich in einer Vertriebsinnendienst‐

Posi7on  bei  einem  industriellen  Anbieter  befinden,  die  in  einem  benachbarten  Gewerk  ansässig  ist 

(Lü%ung, Heizung insbesondere mit Wärmepumpen‐Erfahrung), bringen Sie gute Vorerfahrungen mit. 

Sollten Sie Vorerfahrungen aus dem (idealerweise kältetechnischen) Fachhandel einbringen, wäre dies 

ebenso eine denkbare Voraussetzung. Und „last but not least“ kann Ihnen auch mit einer beruf lichen 

Vorerfahrung aus dem kältetechnischen Fachhandwerk hier eine hervorragende Perspek7ve geboten 

werden.

Freude an der (Kälte)technik, am Verkauf und an der Teamarbeit sind die Säulen, derer es bedarf, um 

in dieser Aufgabe auf Dauer glücklich und erfolgreich zu sein. Konzern muss man mögen… aber es gibt 

kaum andere Möglichkeiten mit einem mark6ührenden Unternehmen ganz vorne dabei zu sein. Sind 

Sie dafür der rich7ge Kontakt? Dann lassen Sie uns reden!


