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Vorbemerkung 
Der Inhalt dieser Richtlinie ist entstanden unter
Beachtung der Vorgaben und Empfehlungen der
Richtlinie VDI 1000. 
Alle Rechte, insbesondere die des Nachdrucks, der
Fotokopie, der elektronischen Verwendung und der
Übersetzung, jeweils auszugsweise oder vollstän-
dig, sind vorbehalten. 
Die Nutzung dieser VDI-Richtlinie ist unter Wah-
rung des Urheberrechts und unter Beachtung der
Lizenzbedingungen (www.vdi-richtlinien.de), die
in den VDI-Merkblättern geregelt sind, möglich. 
Allen, die ehrenamtlich an der Erarbeitung dieser
VDI-Richtlinie mitgewirkt haben, sei gedankt. 

 Preliminary note 
The content of this guideline has been developed 
in strict accordance with the requirements and 
recommendations of the guideline VDI 1000. 
All rights are reserved, including those of reprint-
ing, reproduction (photocopying, micro copying), 
storage in data processing systems and transla-
tion, either of the full text or of extracts. 
The use of this guideline without infringement of 
copyright is permitted subject to the licensing 
conditions specified in the VDI notices 
(www.vdi-richtlinien.de). 
We wish to express our gratitude to all honorary 
contributors to this guideline. 

Einleitung 
Mit Erscheinen der Richtlinie VDI 4501 im Juni 
2001 wurde den Aus- und Weiterbildungseinrich-
tungen, insbesondere den Universitäten, Hoch- und 
Fachhochschulen erstmals eine Arbeitsunterlage an
die Hand gegeben, wonach Ausbildungsangebote
entsprechend den Anforderungen der Industrie 
gestaltet werden konnten.  
Erfreulicherweise haben inzwischen mehrere deut-
sche Hochschulen neue Studiengänge zum Ver-
triebsingenieurwesen mit berufsqualifizierenden
Abschlüssen eingerichtet und bilden Ingenieure
systematisch und umfassend für den Einsatz im
Vertrieb von technischen Gütern und Dienstleis-
tungen aus. 
Für die kommenden Jahre wird ein flächendecken-
des Angebot an solchen Studiengängen erwartet, 
um den Bedarf an qualifizierten Nachwuchskräften
im Technischen Vertrieb zu decken. Insofern be-
halten die bereits im Jahre 2001 definierten Inhalte
auch weiterhin ihre Bedeutung und sind aktuell in
die vorliegende Richtlinie VDI 4501 Blatt 2 über-
nommen worden. 
Zur Auswahl und Gestaltung berufsbegleitender
Ausbildungsgänge sowie berufsqualifizierender
Studiengänge für Vertriebsingenieure wird auch
der Gebrauch der Richtlinie VDI 4501 Blatt 1 
empfohlen. 
Die inhaltliche Aktualisierung sowie Erweiterung 
der Richtlinie erfolgte durch einem Kreis ver-
triebserfahrener Manager, Berater und Hochschul-
lehrer im Ausschuss „Ausbildung zum Vertriebs-
ingenieur“ des Fachbereichs „Technischer Vertrieb
+ Produktmanagement“ der VDI-Gesellschaft
Entwicklung Konstruktion Vertrieb. 

 
Introduction 
With the release of guideline VDI 4501 in June 
2001 educational and training institutions such as 
universities, colleges and technical colleges re-
ceived for the first time a procedural documenta-
tion on which they could build their educational 
program based on industrial requirements. 
 
Fortunately, many colleges have in the mean time 
established new degree programs for sales engi-
neers with occupational qualifying degrees and 
systematically and comprehensively train engi-
neers for assignment in sales for technical prod-
ucts and services.  
 
In the coming years a ubiquitous offering of such 
study programs are expected in order to cover the 
need for qualified junior employees in technical 
sales. As such the contents already defined in 
2001 retain their value and have been used in this 
present guideline VDI 4501 Part 2.  
 
 
For the selection and design of study programs 
for occupational training courses and professional 
qualifying study programs for sales engineers the 
use of guideline VDI 4501 Part 1 is recom-
mended.  
Updating of content and expansion of the guide-
lines took place through a group of experienced 
sales managers, consultants and college teachers 
in the committee “Sales Engineer Training” of 
the technical subdivision “Technical Sales + 
Product Management” of the VDI Society for 
Development, Design and Marketing. 
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Anwendungsbereich 
Die vorliegende Richtlinie will den in der Praxis
stehenden Vertriebsingenieuren und ihrer Vorge-
setzten bei der Erfassung des Aus- und Weiterbil-
dungsbedarfs helfen. Wird fehlendes Wissen durch
eine berufsbegleitende Ausbildung erworben, so
kann anhand der Richtlinie die Vollständigkeit und
Durchgängigkeit der Wissensbereiche in Ausbil-
dungsgängen externer Aus- und Weiterbildungs-
einrichtungen überprüft werden.  
Zur unverzichtbaren Wissensbasis für Vertriebsin-
genieure zählen heute Kenntnisse in Marketing,
Produkt- und Leistungsprogramm, Marktbearbei-
tung, Vertriebssteuerung, Verkaufstechnik, Ange-
bots- und Auftragswesen, After Sales Service so-
wie Unternehmensführung und -kommunikation.  
 Für Universitäten, Hoch- und Fachhochschulen 
stellt die Richtlinie auch weiterhin eine Grundlage
zur  bedarfsgerechten Gestaltung von Studiengän-
gen im Vertriebsingenieurwesen mit berufsqualifi-
zierenden Abschlüssen dar.  
Bei der Aus- und Weiterbildung von Vertriebsin-
genieuren ist zweckmäßigerweise vom Konzept
einer marktorientierten Unternehmensführung
auszugehen. Denn diese beinhaltet eine Unterneh-
menskultur, in der Kunden in den Mittelpunkt des
Unternehmensgeschehens gestellt werden. Darin
eingeschlossen sind Kundenzufriedenheit und
Schaffung von Wettbewerbsvorteilen als wichtige
Leitlinien für die Planung und Erreichung des
Markt- und Unternehmenserfolgs. 
Neben der Wissensvermittlung sollte in allen Pha-
sen der Ausbildung die soziale Kompetenz der
Vertriebsingenieure entwickelt und gestärkt wer-
den. Nur so sind Vertriebsingenieure in der Lage,
ihre Fach- und Methodenkompetenz wirkungsvoll
einzusetzen vom Erstkontakt mit potenziellen 
Kunden bis hin zu Verkaufsabschlüssen im ständi-
gen Spannungsfeld verschiedener Rollen, Haltun-
gen und Interessen von Verhandlungspartnern und
Mitbewerbern.  

 Scope 
The present guidelines will aid presently employed 
sales engineers and their superiors in the determi-
nation of training and advanced training require-
ments. If missing knowledge can be supplied 
through extra occupational training, then the com-
pleteness and consistency of the areas of knowl-
edge in the external training programs of training 
organizations can be reviewed against these guide-
lines.   
An indispensible knowledge base for sales engi-
neers today is knowledge in marketing, product 
and service programs, market operation, sales 
management, sales technique, proposal and procu-
rement systems, after sales service, as well as cor-
porate management and communication. 
Universities, colleges and technical colleges can 
further use these guidelines as basis for a demand 
based structure of curriculums in sales engineering 
with a professional qualifying degree program.  
 
In the training and advanced training of sales engi-
neers it is practical to assume the concept of a 
market oriented company management, because 
this consists of a corporate culture in which cus-
tomer is central to the company experience. This 
includes customer satisfaction and creation of 
competitive advantages as important principles for 
planning and achieving of market and company 
success.   
 
Along with the transfer of knowledge, the sales 
engineer’s soft skills should be developed and 
strengthened through all phases of the training. 
Only in this way will sales engineers be able to 
effective apply their professional and methodical 
skills from the first contact to the sales closings in 
the constant areas of tension of the various rolls, 
attitudes, and interests of negotiating partners and 
competitors.  
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