Berufsorientierung am RHG - Eltern stellen ihre Berufe vor

I. Mein Beruf

Berufsbezeichnung: Vertriebsmitarbeiter (Industrie)

[] selbststandig angestellt [] verbeamtet [[] sonstiges:

Il. Zugehoriges Berufsfeld

Technik, Ingenieurwesen, Elektro Dienstleistung, Einzelhandel, Sicherheit
IT, Computer Kunst, Kultur, Medien
Soziales, Padagogik

Gesundheit

Landwirtschaft, Natur, Umwelt
Naturwissenschaften

Verkehr, Logistik

Recht

Wirtschaft, Finanzen

Verwaltung
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Handwerk, Produktion Sonstiges: Vertrieb betrifft alle Berufsfelder!

OXOOO0O00OX

Bau, Architektur, Vermessung

lll. Erforderliche Ausbildung (mehrfach Nennungen méglich)

[] Schulische Ausbildung Studium
Betriebliche Ausbildung [] Weiterbildung
[J Duales Studium [] sSonstiges:

IV. Notwendige Kompetenzen fiir meinen Beruf

Sehr Eher

Persénliche Kompetenzen wichtig Wichtig unwichtig

Unwichtig

Teamfahigkeit

Kommunikationsfahigkeit

Empathie

Frustrationstoleranz

Risikobereitschaft

Flihrungspersonlichkeit

Motivationsfahigkeit

Gelassenheit, innere Ruhe

Durchsetzungsvermogen

Selbststandigkeit

Verantwortungsbewusstsein

Strukturiertheit

OO0 0XOXOOO00OXXO
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Sonstiges: Offenheit
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Sehr Eher

wichtig Wichtig unwichtig unwichtig

Fachliche Kompetenzen

Mathematik

Logisches Denken

Sehr gute Schriftsprache

Fremdsprachen

Feinmotorik

Korperliche Belastbarkeit

IT-Kenntnisse

Naturwissenschaften

Raumliches Vorstellungsvermogen

Abstraktes Denken

Kreativitat

Politisches/historisches Wissen

Methodisches Arbeiten

Talent fur: Zuhoren
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Sonstiges: sich in andere hineinvers. |X]

Mein Beruflicher Alltag
a. AuBere Bedingungen

Arbeitszeiten (Wthe, Arbeitszeiten sind flexibel und richten sich nach individuellen
Wochenende, Schicht usw.) | Terminvereinbarungen. Im Industrievertrieb i.d. Regel zu
Birozeiten, selten Abendveranstaltungen.

Arbeitsort (Bliro, draulRen,

80% "unterwegs", 20% Biro oder Homeoffice
Werkshalle usw.)

Einkommensspanne (von Einkommen liegen eher tUber dem Durchschnitt einer

Einsteiger bis Ende) vergleichbaren Ausbildung. Bei "richtig guten" Verkaufern auch
deutlich Gber dem Durchschnitt.

Vereinbarkeit mit Familie Im internationalen Vertrieb mit mehrtagigen Dienstreisen z.T.

schwierig. Im regionalen Vertrieb dagegen sehr gut.
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Dienstreisen (Haufigkeit,
Entfernung)

Im Gblichen regionalen Vertrieb Tagesreisen (Auto), meist ohne
Ubernachtungen.
Im internationalen Vertrieb auch langere Flugreisen.

Chancen auf dem
Arbeitsmarkt

Fur gute Verkdufer sehr gut, da nicht unbedingt branchen- oder
produktabhéngig.

b. Beispielhafter Tagesablauf/Typische Aufgabenfelder

Beispielhafter Tagesablauf

08:00 E-Mails durchgehen, Besuchsvorbereitungen

09:00 Telefonate mit Kunden/Kollegen

10:00 erster Kundentermin - Preisreklamation (Bestandskd.)

11:00 Telefonat mit Biro, Abstimmung nach dem Termin

12:30 zweiter Kundentermin: mdgliches Neugeschaft

15:00 dritter Kundentermin: Routinebesuch Stammkunde

16:00 Rickfahrt ins Homeoffice mit Zwischenstopp

bei einem Handler, anschlielBend Biroarbeit

Typisches
Aufgabenfeld/Tatigkeit

Vertragverhandlungen, Preisverhandlungen

Angebotserstellung

Reklamationsbearbeitung

Marktkenntnisse sammeln, Netzwerke aufbauen
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VI. Sonnen- und Schattenseiten meines Berufes

Das mag ich:

hohe Entscheidungskompetenz

sehr abwechslungsreich

man sieht sehr viele sehr interessante Dinge und Menschen

grolRe Freiheiten bzgl. Arbeitsgestaltung

Verlasslichkeit und die "ungeschriebenen Gesetze" im

industriellen Umfeld

Das mag ich nicht: Staus, durch Reisen "verlorene Zeit"

Zeitdruck

Machtlosigkeit bei manchen Kundenentscheidung, die man

als "ungerecht" empfindet (deshalb "Frustrationstolleranz")
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