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Initiativbewerbung bei Ihrem Unternehmen als Vertriebsmitarbeiter im Außendienst für das 
Gebiet Niederbayern, Oberbayern und/oder Oberpfalz. Oberösterreich wäre eine weitere 
Option, da mein Wohnort nahe an Österreich liegt.  Falls aktuell keine Stelle vakant ist, gerne 
auch zu einem etwas späteren Zeitpunkt. 
 
 
Sehr geehrte Frau Bremer,  
 
bezugnehmend auf Ihre Homepage bewerbe ich mich mit größtem Interesse bei Ihrem 
Unternehmen. 
 
Ich biete Ihnen eine langjährige Erfahrung als Verkäufer im Außendienst (über 30 Jahre), 
nachweisbare Verkaufserfolge sowie eine kaufmännische Ausbildung. Durch meine 
Tätigkeit bei Bayrol GmbH verfüge ich u.a. über Erfahrungen im Einzelhandel. 
 
Der Vollständigkeit halber sei noch erwähnt, daß ich geprüfter Pharmareferent nach § 75 AMG 
bin (ist zwar für diese Stelle nicht relevant, hört sich aber gut an). 
 
In meiner Zeit als Vertriebsmitarbeiter habe ich so ziemlich alle Facetten des Verkaufens (z.B. 
Markenartikel, erklärungsbedürftige und hochpreisige Produkte, B2B- sowie den B2C-
Bereich, Verkauf an Wiederverkäufer, Einzelhandel etc.) kennengelernt.   
 
Wenn Sie so wollen, bin ich ein „kampferprobter Haudegen“, der aber immer noch voller 
Ehrgeiz und Eigenmotivation steckt. Zudem kenne ich das zu betreuende Gebiet wie meine 
Westentasche. 
 
Ich habe Ihre Produktpalette „kurz überflogen“ – sie ist sehr breit aufgestellt und bietet eine 
Menge Vorteile, aus denen sich sehr gute Verkaufsargumente ableiten lassen. 
 
Insbesondere Ihre Spezialisierung auf Fruchtsaftgetränke sowie Ihre starke Marken, bieten 
zusätzlich hervorragende Argumente. Zudem wirkt man durch die Spezialisierung 
glaubhafter in seinen Aussagen als ein konzernabhängiges Unternehmen, das einen einen 
riesigen „Bauchladen“ vor sich herschleppt.  
 
 
 



Weitere, sehr gute Argument sind, daß Valensina im Bereich der kühlfrischen Säfte 
Marktführer ist und für Markenartikelhersteller sowie für Handelsmarken produzieren kann. 
Insbesondere letzt genannter Punkt gewinnt immer mehr an Bedeutung, da der Handel 
verstärkt auf Eigenmarken setzt. 
 
Um Ihre Produkte optimal verkaufen zu können, ist nicht nur ein qualitativ gutes 
Verkaufsgespräch erforderlich, sondern auch eine optimale Präsentation und Platzierung der 
Produkte am POS, eigeninitiierte Aktionen unter Einbeziehung des Kunden (wie würden Sie 
die Aktion gestalten, welche Werbemaßnahmen würden Sie einsetzen) sowie ein „guter 
Draht“ zum Kunden und seinen Mitarbeitern. 
 
Wichtig ist vor allen Dingen, daß die Produkteigenschaften und -vorteile herausgearbeitet 
werden, um so eine wirksame Argumentationskette aufzubauen, damit auf 
Kundenbedürfnisse bzw. -motive entsprechend reagiert werden kann (überzeugen statt 
überreden – denn der Kunde kauft ein Produkt nur dann, wenn er einen Nutzen für sich 
erkennen kann). 
 
Zu meinen besonderen Stärken zählen die Akquisition von Neukunden und die Einführung 
neuer Produkte. Dazu zählt auch die Kaltakquisition (mache ich schon aus reiner Neugierde), 
denn mehr als „nein“ kann der Kunde nicht sagen.  
 
Desweiteren biete ich ihnen verkäuferisches Können, kommunikative Fähigkeiten und vor 
allen Dingen Überzeugungkraft sowie Abschlußstärke. Selbständiges, organisiertes Planen 
und Arbeiten, unter Berücksichtigung wirtschaftlicher Gesichtspunkte können Sie als 
selbstverständlich voraussetzen. Ein gesunder Ehrgeiz sowie Durchsetzungsvermögen runden 
mein Profil ab. 
 
Außerdem entwickle ich sehr viel Eigeninitiative, was z.B. die ständige Verbesserung der 
Argumentation gegenüber den Kunden anbetrifft, Schulungen des Personals, 
Werbemaßnahmen, Netzwerkaufbau etc. 
 
Kunden- und serviceorientiertes Arbeiten sollten dabei immer im Vordergrund stehen, ohne 
dabei den Deckungsbeitrag aus den Augen zu verlieren. Meine menschliche Arbeitsweise 
hat vor allen Dingen dazu geführt, daß ich sehr gut im Empfehlungsbereich bin. 
Zuverlässigkeit, Qualität sowie ein funktionierender Kundendienst (also der Dienst am 
Kunden) sollten dabei oberste Priorität haben. 
 
Teamorientiertes Arbeiten halte ich für besonders wichtig – der Außendienst funktioniert 
nicht ohne den Innendienst und umgekehrt. 
 
Eintrittstermin:   sofort 
 
Wir sehen uns, wenn Sie wollen, zu einem Vorstellungsgespräch und einer guten Tasse Kaffee. 
 
Mit freundlichen Grüßen 
 
 
Werner Bogoczek 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


