Berufsorientierung am RHG - Eltern stellen ihre Berufe vor

I. Mein Beruf

Berufsbezeichnung: Vertriebsleiter in der Mdbelindustrie

[ selbststandig ] angestellt [] verbeamtet [] sonstiges:

Il. Zugehoriges Berufsfeld

[] Technik, Ingenieurwesen, Elektro k] Dienstleistung, Einzelhandel, Sicherheit
[1 IT, Computer [] Kunst, Kultur, Medien

[] Soziales, Padagogik [] Landwirtschaft, Natur, Umwelt

[] Gesundheit [] Naturwissenschaften

k] Wirtschaft, Finanzen [1 Verkehr, Logistik

[l Verwaltung [] Recht

]  Handwerk, Produktion [ ] Sonstiges:

H

Bau, Architektur, Vermessung

lll. Erforderliche Ausbildung (mehrfach Nennungen méglich)

[] Schulische Ausbildung k! Studium
[1 Betriebliche Ausbildung [] Weiterbildung
[] Duales Studium [] Sonstiges:

IV. Notwendige Kompetenzen fiir meinen Beruf

Persénliche Kompetenzen Wsi::trig Wichtig unka;:r:tig Unwichtig
Teamfihigkeit X ] ] 0 [
Kommunikationsfahigkeit X [ [ L] ]
Empathie O] X/ ] 0 B
Frustrationstoleranz XJ [] ] ] l
Risikobereitschaft ] [] x| ] []
Fihrungspersoénlichkeit OJ X/ [ L] L]
Motivationsfahigkeit X] [ [ ] ]
Gelassenheit, innere Ruhe O x] O [ []
Durchsetzungsvermogen X [] ] ] []
Selbststandigkeit X] ] [] L] []
Verantwortungsbewusstsein X [] ] ] []
Strukturiertheit ] x| 0 0 [
Sonstiges: ] ] ] O] l
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Sehr Eher

Fachliche Kompetenzen wichtig Wichtig unwichtig unwichtig
Mathematik X O O 0 [
Logisches Denken [ X O 0 B
Sehr gute Schriftsprache [ [] ] [] []
Fremdsprachen XJ (] ] [] ]
Feinmotorik O W O O X
Korperliche Belastbarkeit ] ] [] U H
IT-Kenntnisse N O X 0 N
Naturwissenschaften U] ] ] ] X/
SZ:ST:ES :gssvermijgen x] N N N N
Abstraktes Denken ] [] K] ] []
Kreativitat X/ O] ] ] [
Politisches/historisches Wissen ] [ [] L] x]
Methodisches Arbeiten X [ L] ] []
Talent fir: Umgang mit Menschen K] ] [] ] ]
Sonstiges: ] ] ] ] [

V. Mein Beruflicher Alltag
a. AuRere Bedingungen

Arbeitszeiten (Woche,

Wochenende, Schicht usw.) Ca. 45-75 Stunden pro Woche je nach Aufenthalt im Ausland

Bei Messen und wichtigen Veranstaltungen auch Wochenende.

Arbeiten muss man dann wenn die Kunden arbeiten.

Arbeitsort (Bliro, draulRen,

Im Prinzip kann man tberall arbeiten mit PC und Telefon
Werkshalle usw.)

Einkommensspanne (von

Einsteiger bis Ende) €80.000,- bis Uber 1.000.000,- je nach Verantwortung

Vereinbarkeit mit Familie Man braucht auf jeden Fall eine tolerante Familie, weil viele

Termine in Einklang zu bringen sind. Auch Umzlge sind notwendig,
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Umgang mit Menschen

x

Ca. 45-75 Stunden pro Woche je nach Aufenthalt im Ausland

Bei Messen und wichtigen Veranstaltungen auch Wochenende.

Arbeiten muss man dann wenn die Kunden arbeiten.

Im Prinzip kann man überall arbeiten mit PC und Telefon

€80.000,- bis über 1.000.000,- je nach Verantwortung

Man braucht auf jeden Fall eine tolerante Familie, weil viele 

Termine in Einklang zu bringen sind. Auch Umzüge sind notwendig,


Dienstreisen (Haufigkeit,
Entfernung)

fast immer, Uber den ganzen Erdball je nach Unternehmen

Gerade das macht am meisten Spass. Man ist immer unterwegs

Chancen auf dem
Arbeitsmarkt

Gute Leute im Verkauf, die mit Menschen umgehen kdnnen, sind

immer und Uberall gesucht.

b. Beispielhafter Tagesablauf/Typische Aufgabenfelder

Beispielhafter Tagesablauf

ab 08:00 Uhr Abreise zum ersten Kunden.

09:00 Uhr Besuch des ersten Kunden

11:00 Uhr Abreise zum 2. Kunden

12:00 Uhr Besuch des 2. Kunden

13:30 Abreise und kurzes Mittagessen

14:30 Besuch des 3. Kunden

16:30 Abreise nach Hause

18:00 Uhr Ankunft zu hause, Bericht schreiben

19:00 Uhr Arbeitsende

Typisches
Aufgabenfeld/Tatigkeit

Jede Firma, die etwas herstellt und verkaufen méchte braucht

Reprasentanten, die das machen. Der sogenannte Vertrieb ist

also immer ein wichtiger Bereich jeder Firma und Erfolg und

Gewinn kénnen nur mit einem motivierten und gut geschulten

Verkaufsteam erreicht werden. Der Umgang mit Menschen, Sprache

Soziale Kompetenz, Ehrgeiz, Selbstmotivation und Zielorientierung

sind dabei die Schlusselfaktoren zum Erfolg.



fast immer, über den ganzen Erdball je nach Unternehmen

Gute Leute im Verkauf, die mit Menschen umgehen können, sind

immer und überall gesucht.

ab 08:00 Uhr Abreise zum ersten Kunden.

09:00 Uhr Besuch des ersten Kunden

11:00 Uhr Abreise zum 2. Kunden

12:00 Uhr Besuch des 2. Kunden

13:30 Abreise und kurzes Mittagessen

14:30 Besuch des 3. Kunden

16:30 Abreise nach Hause

18:00 Uhr Ankunft zu hause, Bericht schreiben

19:00 Uhr Arbeitsende

Jede Firma, die etwas herstellt und verkaufen möchte braucht

Repräsentanten, die das machen. Der sogenannte Vertrieb ist

also immer ein wichtiger Bereich jeder Firma und Erfolg und 

Gewinn können nur mit einem motivierten und gut geschulten

Verkaufsteam erreicht werden. Der Umgang mit Menschen, Sprache

Soziale Kompetenz, Ehrgeiz, Selbstmotivation und Zielorientierung

sind dabei die Schlüsselfaktoren zum Erfolg.

Gerade das macht am meisten Spass. Man ist immer unterwegs


VI.

Sonnen- und Schattenseiten meines Berufes

Das mag ich:

Standig unterwegs zu sein und neue Lander, Menschen und

Sprachen zu lernen.

Menschen gliicklich zu machen

Besser zu sein als meine Wettbewerber

Vielen Menschen durch meine Arbeit einen Arbeitsplatz zu ermégichen

Erfolg zu haben, der auf meinen Planungen beruht

Anerkannt zu werden fur gute Erfolge und Strategien

Im Team zu arbeiten, wo jeder sich entfalten kann.

Alle Reisen bezahlt zu bekommen.

Das mag ich nicht:

So viel Zeit fiir den Beruf zu opfern statt fiir die Familie

Stress und Unverstandnis, wenn mal was nicht funktioniert

Wenig Anerkennung:"Verkaufer" "Staubsaugervertreter" und

schlechtes Image des Berufs durch schwarze Schafe

Permanenter Druck durch Umsatzvorgaben

Mit Menschen arbeiten zu mussen die ich nicht mag.

Misserfolge

verpasste Flugzeuge und Bahnen sowie Staus

Buroarbeit



Ständig unterwegs zu sein und neue Länder, Menschen und 

Sprachen zu lernen. 

Menschen glücklich zu machen 

Besser zu sein als meine Wettbewerber

Vielen Menschen durch meine Arbeit einen Arbeitsplatz zu ermögichen

Erfolg zu haben, der auf meinen Planungen beruht

Anerkannt zu werden für gute Erfolge und Strategien

Im Team zu arbeiten, wo jeder sich entfalten kann.

So viel Zeit für den Beruf zu opfern statt für die Familie

Stress und Unverständnis, wenn mal was nicht funktioniert

Wenig Anerkennung:"Verkäufer" "Staubsaugervertreter" und 

schlechtes Image des Berufs durch schwarze Schafe

Permanenter Druck durch Umsatzvorgaben

Alle Reisen bezahlt zu bekommen.

Mit Menschen arbeiten zu müssen die ich nicht mag.

Misserfolge

verpasste Flugzeuge und Bahnen sowie Staus

Büroarbeit


