Berufsbereich:

BERUFSINFO

Biiro / Handel / Finanzen

Bildungsweg:

Schulische Ausbildung

BME. at

Verkaufstechniker*in / Vertriebstechniker*in

BERUFSBESCHREIBUNG

Verkaufstechniker*innen oder Vertrieb-
stechniker*innen arbeiten vor allem in In-
dustrie-, Gewerbe- und Handelsbetrieben
von technischen Branchen wie Elektronik,
Maschinen- und Anlagenbau oder
Fahrzeugtechnik. Sie sind fir den Verkauf
und Vertrieb von zumeist technischen Pro-
dukten und Dienstleistungen zustandig.
Sie beraten, betreuen und informieren die
Kundinnen und Kunden und sind Ansprech-
personen flr Fragen, Reklamationen und
Serviceleistungen. Sie fuhren Verkaufsge-
sprache, erklaren Produkte und Gerate
und fuhren Einschulungen durch.

Im administrativen Bereich kalkulieren sie
Kosten, erstellen Angebote, verhandeln
mit Lieferant*innen und koordinieren Lie-
fertermine und Auslieferungen. Sie arbeit-
en im Team mit Berufskolleg*innen, Vorge-
setzten und Fachkraften aus dem Ein- und
Verkauf, dem Lager und den Service-
abteilungen und stehen in engem Kontakt
und Austausch mit Kund*innen und Liefer-
ant*innen.

Ausbildung

Flr den Beruf als Verkaufstechniker*in /
Vertriebstechniker*in ist in der Regel eine
abgeschlossene technische Schulausbil-
dung (z. B. HTL) oder ein abgeschlossenes
technisches Universitats- oder Fachhoch-
schulstudium z. B. in Maschinenbau oder
Elektronik erforderlich, in Kombination mit
kaufmannischen Zusatzqualifikationen.
Idealerweise werden in diesem Beruf
kaufmannische und technische Aus- und
Weiterbildungen kombiniert.

Bl
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Wichtige Aufgaben und Tatigkeiten

Kund*innen Uber technische Produkte und
Dienstleistungen informieren und beraten

technische Produkte und Dienstleistungen
verkaufen, Konditionen und Preise verhan-
deln, Bestellungen bearbeiten

Werbe-, Absatz- und Marketingstrategien
fur technische Produkte und Dienstleistun-
gen entwickeln

Musterkataloge, Produktkataloge, Pro-
duktbeschreibungen, Betriebsanleitungen
erstellen

Werbe- und PR-MaRnahmen, Aussendun-
gen, Produkteinfihrungen planen und um-
setzen

technische Produkte auf Messen vorstellen

im Aulendienst Filialen besuchen, Mitar-
beiter*innen und Verkaufspersonal ein-
schulen

im AuBendienst Kund*innen und Geschafts-
partner*innen besuchen

Produkte und Gerate vorfiihren und erk-
laren, Einschulungen durchfiihren

Kostenkalkulationen erstellen, betriebliche
Kennzahlen berechnen

mit Lieferant*innen verhandeln, Lieferter-
mine koordinieren

technisches Kundenservice durchfuhren,
Reklamationen entgegennehmen

Wartungs- und Reparaturauftrage entge-
gennehmen

Betriebsblicher, Datenbanken und tech-
nische Dokumentationen flihren
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Anforderungen

Anwendung und Bedienung digitaler Tools
Datensicherheit und Datenschutz

gute Beobachtungsgabe

gute rhetorische Fahigkeit
kaufmannisches Verstandnis
Prasentationsfahigkeit

technisches Verstandnis

e Argumentationsfihigkeit / Uberzeugungs-
fahigkeit

Aufgeschlossenheit
Kommunikationsfahigkeit

Kontaktfreude

Kund*innenorientierung
Verhandlungsgeschick

Verkaufstalent

o Aufmerksamkeit

e Belastbarkeit / Resilienz
Beurteilungsvermdégen / Entscheidungs-
fahigkeit

Flexibilitat / Veranderungsbereitschaft
Freundlichkeit

Selbstorganisation

Selbstvertrauen / Selbstbewusstsein

e gepflegtes Erscheinungsbild
Mobilitat (wechselnde Arbeitsorte)
e Reisebereitschaft

Koordinationsfahigkeit
Kreativitat
Organisationsfahigkeit
Planungsfahigkeit
systematische Arbeitsweise
unternehmerisches Denken
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