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nBusiness is people"
Gute vertriebsleute im Handel werden immer gesucht
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as Berufsbild Land- und Bauma-
schinen-Fachberater bezie-
hungsweise - Verkäufer gibt es

nicht als abgeschlossene Berufsausbil-
dung. Es ist jedoch eine der interessan-
testen und umfassendsten Tätigkeiten,
die unsere Branche zu vergeben hat,
findet Ludger Gude, Vorstandsmitglied
des Land BauTechnik-Bundesverbandes
(früher H.A.c.).
AGRARTECHNIK: Herr Gude, was soll_
te eine Person - egal ob weibtich oder
männlich - mitbringen, damit sie in die-
sem Berufsbild erfolgreich sein kann?
Ludger Gude: Das Anforderungsprofil
liegt im Grunde relativ klar vor. ldealer-
weise hat ein Bewerber ein abgeschlos-
senes Studium als Agraringenieur bezie-
hungsweise Baumaschineningenieur
oder er ist Landmaschinen-Mechaniker-
meister oder Servicetechniker. Die
Bewerber müssen mit der Branche
Landwirtschaft verbunden sein und
gewisse Grundvoraussetzungen mit-
bringen.
AGRARTEC die da wären?
Ludger Gude: Nun, dies fängt beim
technischen und kaufmännischen Wis-
sen an, geht über ein freundliches und
sicheres Auftreten mit unternehme-
rischem Denken - also Tagesablauf
organisatorisch optimal planen und
moderne Hilfsmittel wie Notebook ein-
setzen sowie die vereinbarten Hand-
lungspläne, Umsätze, Margen und sons-
tigen Vorgaben ständig aktuell halten
- bis hin zu Erfahrungen in der
Gebrauchtmaschinenvermarktung. Die
Person soll zusammengefasst einfach
ein kompetenter, sympathischer
Ansprechpartner bei der Beratung und
abschlusssicher beim Auftrag sein.
Erfolgswirksam ist außerdem, ob er aus
der Region stammt, in der er tätig ist,
also die Sprache der Landwirte und
Lohnunternehmer in seinem Gebiet
spricht.
AGRARTECHNIK: Es sagtsich so leicht
vor sich hin, dass eine Bewerberin oder
ein Bewerber über technisches und
kauf männisches Wissen verf ügen
muss/
Ludger Gude: Um als kompetenter
Gesprächspartner von den Kunden

Ludger Gude, Vorstandsmitglied des Branchen-
fachverbandes, ist der Ansicht, dass Vertriebsfüh-
rungskräfte wie auch Senricemitarbeiter am Er-
folg eines lJnternehmens beteiligt werden sollten.
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anerkannt zu werden, ist dies
bei der Komplexität der
Maschi nenpalette schon eine
große Herausforderung. Man
muss nur einmal die diversen
Maschinentypen im Bereich
Landmaschinen aufzählen.
Angefangen bei den Schlüssel-
maschinen, den Traktoren,
Mähdreschern und Häckslern
über die Futtererntemaschinen
bis hin zur Bodenbearbeitungs-
und Bestelltechnik. Und
schließlich reicht es nicht aus,
nur die Argumente für die Mar-
ken zu kennen, die man selbst
im Angebot hat. Wer wirklich
erfolgreich sein will, muss auch
die der Wettbewerber richtig
gut kennen. Wenn man es sel-
ber nicht tut, der Kunde tut es
mit Sicherheit. Und wie lautet
ein bekanntes Motto unter Ver-
triebsprofis: Entweder machst
Du den Mund auf, oder die
Geldbörse. Fakt ist, dass für
das notwendige umfangreiche
technische und kaufmännische
Wissen eine ständige Weiter-
bildung Grundvoraussetzung
ist.
AGRARTECHNIK: Gute Ver-
triebsmitarbeiter können sich
mehr denn je aussuchen, für
wen sie arbeiten wollen. Wel-
che Voraussetzungen muss
ein Arbeitgeber schaffen,
damit er attraktiv ist?
Ludger Gude: Dies fängt
schon damit an, dass Ver-
triebsleute zur Führung eines
Unternehmens gehören und
auch so behandelt werden
müssen. Dazu gehört, dass
ihnen alle wichtigen Betriebs-
daten und Kennzahlen vermit-
telt und mit ihnen besprochen
werden. Und natürlich müs-
sen sie bei der Wahl der Pro-
duktpalette mit eingebunden
werden. Und wer sich scheut,
einem Vertriebsm itarbeiter ein
festes Marktverantwortu n gs-
gebiet zuzuteilen, entzieht
dem Fachberater die unter-
nehmerische Verantwortung
und macht daher schon vor-
neweg einen Riesenfehler.
AGRARTECHNIK: Verant-
wortung übenragen ist das
Eine! Damit erre Führungs-
kraft möglicnsi tangfristig an
das Unternehnen gebunden
wird, müssen aber noch ande-
re Punkte erfülli sein, oder ?
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Ludger Gude: Eine leistungs-
gerechte Bezahlung ein-
schließlich eines Firmenwa-
gens ist für mich so klar, dass
ich diese Voraussetzung nicht
an den Anfang gestellt habe.
Ein Vertriebler als Führungs-
kraft muss definitiv am Erfolg
beteiligt sein. Wobei dies für
mich im übrigen auch für die
Servicemitarbeiter gilt, die ja
die erfolgsbestimmenden
Voraussetzungen ganz
wesentlich mitgestalten.
Schließlich müssen die Pro-
duktspezialisten aus dem
Werkstatt- und Servicebe-
reich stets unterstützend ein-
wirken, wo immer Hilfe benö-
tigt wird. Und weil wir gerade
beim Thema Unterstützung
sind, selbstverständlich ist
diesbezüglich immer auch der
jeweilige Hersteller gefragt.
Und um das Kapitel vom
Arbeitgeber zu schaffende
Voraussetzungen abzusch lie-
ßen, habe ich festgestellt,
dass es für ein gutes und
erfolgreiches Miteinander
wichtig ist, dass man mit den
Vertriebsmitarbeitern Vorga-
ben konkret bespricht und
gemeinsam die Ziele festlegt
und nachverfolgt.
AG RART EC H N I K: Sehen Sie
den Branchenverband nicht
auch in der Pflicht, Zusatz-
ausbildungen in den ver'
schiedensten Bereichen
anzubieten?
Ludger Guder Natürlich sehe
ich ihn diesbezüglich in der
Pflicht, Wie Sie ja wissen,
arbeiten wir gemeinsam mit
dem Team der AGRARTECH-
NIK im Hintergrund intensiv
an einem entsprechenden
Qualifizierungsangebot. Mit
der bereiis ins Leben geru-
fenen Akademie sind ja schon
die Voraussetzungen geschaf-
fen worden. Alle Beteiligten
sind sich darüber einig, dass
der Beruf des erfolgsorien-
tierten Landmaschinenver-
käufers Zukunft hat und dass
in diesem Job gutes Geld
verdient werden kann.
Momentan ist die Domäne
noch meistens männlich
besetzt, das Berufsbild ist
aber sicherlich genauso inte-
ressant für das weibliche
Geschlecht. {d*;


