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Fin Landmaschinen-\'er-

F kautbberater muss heure
I

,r lr irr vielen Fachgebieren fit
sein. Lediglich die Telefonnum-
mer seines Werksbeauftragten zu
kennen, reicht schon lange nicht
mehr aus", so Wilfried Vorhoff
über die Qualifikation von Ver-
käufern im Gespräch mit dem
eilboten.

Der 43-jährige Vorhoff ist bei
der Claas Vertriebsgesellschaft
Leiter der Academy Deutsch-
land. Rund 3500 Teilnehmer
durchlar-rfen jährlich in ganz
Deutschland die von selnem
Team organisierten Schulungen
und Trainings.

Vorhoff u'eiß wovon er
spricht: Er ist seit 18 lahren rn
der Branche. Er startcte scinc
I(arriere im Außendienst ftir eine
Wettberverbsmarke in Meclden-
burg-Vorpommern. Als frisch-
gebackener 2S-jähriger Agrar-
ingenieur mit einem Abschluss
Fachhochschule Soest saß der
gebürtige Paderborner in die-
ser Zert kurz nach der Wende
gestandenen Leitern und Ge-
schäftsfiihrern von Großbe-
trieben mit mehreren tausend
Hektar am Verhandlungstisch
gegenüber.

Lediglich sechs Wochen be-
gleitete er damals einen erfah-
renen Außendiensder bevor cr
dann selbst - ausgcstattet mit

Auto, Telefon und Preisliste

- allein auf Vcrl<außtotrr ging.
Nach einigen Praxisjahren wech-
selte Vorhoff dann in das Pro-
duktmanagement Erntetecl-r-
nik und kam 2001 zu Claas.

| ;!tVor der Ubcrnahme der Aca
demy-l616lrt im April 2009
veranrwortete er das Lexion-
Produktmanagement im Werk
Harselvinkel.

Sich ständig rveiter zu bilden
und neuen Aufgaben zu stellen,
das ist ihm durchaus verüaur.
Auch auf Basis dieser Erfahrung
ent$'ickelte Claas unter Vorhofß
Rcgie den neuen Lehrgang Ver-
kaufsberater Landtechnik IHI(
Der Grundgedanke des Lehr-
gangs ist nicht neu. Ein Wett-
beu'erber Ilihrt diesen I(ursus
bereits seit mehreren ]ahren,
in Form und Umfang ähnlich,
durch.

X Wo gibt es Defizite?

Anders als in der Landma-
schinenr,verkstatt, wo die techni-
sche Ausbildung der Mitarbeiter
rveitgehend einheitlich ist, gibt
es im Vertrieb mehrere Mög-
lichkeiten, die zum Landtech-
nik-Verkaußberater führen:

|e nach erster Ausbildung un-
terscheidet Vorhoff drei Biogra-
fien der Verkäufer: Sie kommcn
erstens aus dem kaufmännischen

e laas-Ver*r!cb

,,T€lefon, Auto und
Preisliste - das reicht
heute nicht mehr aus!"
Drei Dinge braucht der Landmaschinenverkäu-
fer: Preisliste, Auto, Mobiltelefon - dazu eine
ordentliche Portion Überzeugungskraft und
los geht's. Doch genügt das? Die Claas Acade-
my meint, ein guter Verkäufer muss heute viel
können und startet jetzt seinen ersten Kurs zum
Verkaufsberater Landtechnik (lH K).

Bereich, zr,veitens aus der Werk- pig ausgestatteten Wettber,verbs-
statt oder drittens aus dem land- maschinen teurer und erschrvert
wirtschaftlichen Sektor. die Areumentation."

le nacl-rdem sind auch die Srär'- Die Phmen des Verkauß rich-
ken der Verkäufer unterschied- tig einzuordnen und Dinge auch
lich ausgeprägt. ,,Unsere Aufga- zu Ende zr-r bearbeiten, lautet ei-
be ist, hier einen gemeinsamen ne neitere Forderung Vorhoffi.
I(enntnisstand zu schaffen", be- ,,Es darf nicht sein, dass bei
schreibt der Leiter der Academt. dem Abschlussgespräch noch
Wo gibt es noch Verbesserungs- ungeldärte Detailliagen auftau
möglichkeitenf Wilfried Vor- chen. ledes mal, -,venn man vonr
hoff: ,,Der Verkäufer muss zu- Tisch des Kunden ohne dessen
hören und die Bedürfnisse des Unterschrift rvieder auflteht, um
I(unden richtig erkennen. Zum technische Einzell-reiten zu be-
Beispiel r'verden Maschinen zu ant\vorten) gerät das Geschäft
groß oder zu umfangreich aus- in Gefähr." Nachholbedarf sieht
gestattet angeboten. Das macht Vorhoffauch in der konsequen-
sie im Vergleich mit rveniger üp- ten Nachverfolgung von An-

,,Wir müssen unsere Fachkräfte selber aufbauen"

,,Hier ist es schwer, gute Mitarbeiter zu finden, daher legen wir sehr
viel Wert darauf, die vorhandenen weiter zu qualifizieren", berich-
tet Ulrich Helmig. Gemeinsam mit Peter Köppen ist er Gesellschafter
und Geschäftsführer der k & h Landmaschinen in Jacobsdorf. Das

liegt im östlichen Brandenburg zwischen Berlin und FrankfurVOder.
Seit 1998 ist man einer der stärksten Vertriebspartner von Claas in
Brandenburg. Auf 15.000 qm Grundstück arbeiten 2'1 Mitarbeiter in

dem 1 250 qm großen Gebäude an der A 1 2.

,,Landmaschinenverkäufer sind oft Quereinsteiger, daher ist eine sys-

tematische vertiefende Ausbildung wichtig", so Helmig. Bisher arbei-
tet k & h mit zwei Seniorverkäufern im Alter von 56 und 52 Jahren.
Beide haben einen ausgesprochen landtechnischen Hintergrund, der
eine als lngenieur der Agrartechnik, der andere als Landtechnikmeis-
te r.

Nun soll der vor drei Monaten eingestellte Tom Freudenberg das
Verkaufsteam verjüngen. Der 2B-Jährige hat eine Ausbildung zum
Agrarservicetechniker bei einem Lohnunternehmen absolviert. Die

Qualifikation zum Class Vertriebspartner IHK war quasi Bestandteil
des Bewerbungsgespräch. Die Kosten übernimmt k & h.

,,Dieses Training macht den Neueinsteiger sicherer. Das Wasser, in

das er springt, ist dann nicht ganz so kalt", sagt Ulrich Helmig. Vor
allem im kaufmännischen Bereich könne der jungverkäufer noch da-
zulernen, mit den Produkttrainings hat er bereits begonnen. ,,Hier in

Brandenburg müssen wir
unsere Leute selbst ausbil-
den, um den beruflichen
Nachwuchs zu sichern.
Unser heutiger Werkstatt-
meister z.B. war 1995 un-
ser erster Auszubildender.
Wettbewerb in einem an-
spruchsvollen Markt mit
vielen Großkunden for-
dert von Werkstatt- und
Vertriebspersonal, dass

man durch Schulung im-
mer auf der Höhe bleibt. "

Parallel zu Tom Freuden-
berg starten zwei k & h-
Mitarbeiter aus der Werk-
statt die Qualifikation
zum Claas Servicetechni-
ker lHK.

Ulrich Helmig (links) und
X Tom Freudenberg.
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geboten, aber auch r.on bereits
rcrkauticn Mrschinen. In cincr
praxistar"r glichen profbssior-rellen

EDV-untcrstützten I(LrndenpfJe-
ge sieht Vorhoff noch Möglich-
keiten, die Arbeit des Verkäufers
ef]]zien rer zrr creqtr lterr

,,Ein Tisch n.rit drei Beinen
u'ackelt nicht", mit diesem Bild
erläutert Wilfried Vorhoff die
drei Säulen des Schulungspro-
gramms) mit dem sich Verkäu-
lbr in gut 450 Stunden Unter-
richt zum Claas VerkaLLfsberater
Landtechnik IHI( u'eiterbilden
können. Die erste Sär-rle mit
220 Stunden rvidmet sich den

Claas-Produktschulungen : Pro-
dukttrlinirrg bci Mrihdre'chern.
Traktoren, Futterernte, Teles-
kopladern, Telemetrie und Par-

allelfährs,vsten.ren sollen die Ver-
käufbr auf den neucsten Stand
bringen und sie das Wissen ver-
innerlichen lassen. ,,Wenn man
einern Verkäufer nachts um drei
mit der kalten Hand auf den
nackten Bar-rch ldatscht, muss er
die Produktvorteile eines Lexi-
on parat haben", erklärt Vorhoff
mit einem Schmunzeln die An-
forderungen.

Den zu'eiten und größten
Block der Ausbildung steuert

die IHI( durch ihre Akademic
Osnvestfälen bei. Die L.rhalte
sind an den bestehenden IHI(-
I(urs zum technischen Betriebs-
ingenieur angelel-rnt. Hier geht
es r-rrn die Grundlagen cles tech-
nischcu Vertriebs, Orgarrisatiorr
und Instrumente der Arbeit bis
zum praxisnahen Verkaufbtrai
ning durch die Firma Trakoho.
Dieses Modul endet mir erncr
Projektarbeit und umfasst 200
Unterrichtsstunden.

Im dritten Bloch folgen in 34
Stunden die landu'irtschaftli-
chen Lehrinhaltc. Diesc rennit-
teln Dozenten der DLG Akade
mie.,,L1nsere Mascl-rir-ren sir-rd

Teil eines Produktionsverfah
rens. l)aher sollte ein Verhäufbr
u isscn, rr elche Verlalrrerr cs gibt
und rvie ein Landn'irt betriebs-
wirtschaftlich ticht", begründet
\brhoff. Diesen Llnterricl-rts-
block bccndet eirr Workshop. irr

dem die Teilnehmer mit Land-
n'irten und Lohnunternehmern
diskutieren.

Das Ausbildungsprogramm
klingt vielseitig r-rnd praxisnah.
Der erste I(urs mit zu'ölf Teil-
nehmern startet in diesen Ta-
gen.

,,Mehr als zrvei Drittel der
Leiter von landr.virtschaftlichen
Zul<rrrrlisbctricben, hrben cirr
Fachhochschr-rl- oder Hoch-
schulstudium absolviert. Im

Vorfeld einer Investition infor
ntiercrt sic siclr bcrcits schr grrt
über die Claas-Produkte und
.lie der \Vctt lrcrvcrbcr'", resiinr-
miert Vorhofl Auf diese Ge-
sprächspartner muss sich auch
der Handel zunehmend einstel-
len und die Ansprache durch
Trainings prof'essionalisiercr.r -
eirtc Uhung, dic l.rut Vollroff irr

der Werkstatt bereits mehi' Rou-
tine ist, als im Landmaschinen
vertr ieb.

Die Arbeitszeit, die der Mit-
lrbciter u ährend .lcr Schulungr-
dauer im Betrieb fehlt zuzr-iglich
der l(ostcn frir.lie Arrsbil,lung -
das bedeutet liir den Lanclma-
schinenbetrieb ein ordentliches
Investment, das abgervogen r',,er-

den muss. Für den erfolgreichen
Verkar-rf von anspruchsvoller
Grolltechnik, bei bedeutenden
Geschäften auch gemernsam
mit dem Ciaas-Werksbeauftrag
ten, ist laut Vorhoff die Weiter-
bildung ein Muss. Z."r'ei Firmen,
'non denen Mitarbeiter irn crs
ten jetzt gestarteten I(urs dabei
sind, berichten) \r'arum sie sicl-r

lür diese Qrralifiziclrrrrg cnt
schieden haben.
Claas Academl',
D 33416 Harsewinkel
Telefon (0 52 47) 12 30 7l
Telefax (0 52 47) 12 23 25
org.training@claas.com
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Die Bedürfnisse des Kunden erkennen - ein wichtiges Lernziel
für Verkäufer, so Wilfried Vorhoff von der Claas Academy.

Motivation für den Einstieg in den Verkauf
Die Riess-Landtechnik im hessischen Maulbach bei Homberg/Ohm ist

bundeswert eine Besonderheit. Der Landtechnik-Betrieb mit 15 Mit-
arbeitern ist der einzige, der die Fabrikate Claas und Krone unter ei-

nem Dach betreut.

Die Traktoren bezieht man in saatengrün von Claas aus Le lvans, die

Erntetechnik inklusive Häcksler kommt aus Spelle. lm Jahr 2003 ist

Riess aus der eigenen Renault-Historie heraus A-Händler fÜr Claas-

Traktoren geworden.

Das Unternehmen wird vom Inhaber Berthold Rieß, (63), in dritter
Generation geleitet. Seit sieben Jahren ist sein Sohn Andreas Rieß,

(31). ebenfalls im Unternehmen. Andreas hat nach Lehre und Aus-

bildung zum Landmaschinenmechaniker-Meister eine einjährige

Voilzeitausbildung zum Kfz-Betriebswirt (BFC) in Northeim durch-
laufen. Bisher teilen sich Vater und Sohn die Verkaufsaufqaben: An-
l.^^- f,^+"^,,+ -ll^- ,^,-- ^uicd> ucLrtruL o'E), vvor -inen Motor hat, Vater Berthold hat seinen

Schlverpunkt bei den Geräten. Da der Seniorchef zukünftig im Ge-

schäft etwas kürzer treten möchte, gibt es bereits eine Uberlegung,
bei der die Qualifikation zum Claas-Verkaufsberater IHK in den Fo-

kus kommt.
Vor zwereinhalb Jahren kam Matthias Born für die kaufmännische
Abwicklung im Lager und Fakturierung zur Riess-Landtechnik. Der

31Jährige isi durch seine Ausbildung mit der Landwirtschaft ver-

traut. Nach der [ehre als Landwirtschaftlich Technischer Assistent
war er im Warenlage' er-er Genosser^schaft rät:9. ,,lch bemerk-

te, dass Matthias der
Kontakt mit den Kun-
den Freude macht. Er
h -+ -, ,-h i- | -^^* .,i^iloL ouLil ilil Ldggt vtq-

lo< nn<itiri vorändort

Wir boten ihm aq. auf
Sicht in den Verkauf zu

wechseln und meinen
Vater künftig zu entlas-
ten", schildert Andreas
KrelJ.

Matthias Born kennt
nahezu alle Kunden
und Lieferanten aus seinem jetzigen Aufgabenbereich. Die Ausbil-
dung zum Verkaufsberater IHK sieht Andreas Rieß als ein gutes Fun-

dament für seinen Nachwuchsverkäufer. ,, Dre produktbezogenen
Lehrgänge hätte er sowieso durchlaufen, die IHK-Kurse sind aber et-
na ^',+a ErnÄnzr rnn n.n landwirtschaftliChen Teil wird er nicht be-

suchen, da sich durch seine bisherige Ausbildung in diesem Bereich

bereits gut auskennt." Die Frrma bezahlt die Ausbildung für Matt-

. hias Born komplett. ,,Wenn das dann ein guter Verkäufer qLrd, ist

\ dql Celd sehr gut investiert", ist Andreas Rieß überzeugt t'\
Übrigens: Ein weiterer Mitarbeiter der Firma Riess absolvierte bererts

die Ausbildung zum Claas-Servicetechniker lHK.

Matthias Born F#und sein Chef
Andreas Rieß. c t;^ k s)
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