,Die Kompetenz eines Fach-
betriebs zeigt sich nicht nur &
in guter Verkaufsberatung
oder qualifizierten Service-

" Mitarbeitern. Wie facetten-
; reich dieses Thema sein
kann, haben wir beim

LV Altenweddingen ist Landessieger Sachsen-Anhalt beim Shell Service-Award 2009

auprojekte sind in der Entwicklung ei-
B nes Landmaschinen-Fachbetriebs

stets besondere Eckpunkte”, nicht
nur aus Kostensicht, sondem als Ausdruck
der Weiterantwicklung. Inscfern kann der
demnichst in Betrieb zu nehmende Filial-
Meubau der Landmaschinen Vertriab Alten-
weddingen GmbH (LVA) im ostniederséchsi-
schen Schippenstedt als klaras Signal in
Richtung Markt und Zubkunft verstanden wer-
den. Mit diesem MNeubau zeigt das Unter-
nehmen Im westlichsten Teil seines Ver-
riebsgebietes, derbis 2007 vom Partnerbetrieb
Cassel betreut worden war, jetzt aindeutig
Flagge, Wichtlg war dieser Schritt unter an-
derem, um unseren Kunden durch die Inves-
tition Vertrauen in zuverlassigen Service auf
hohem Miveau zu geben. Denn obwahl wir
als LVA mit unseren Hauplsitz bel Magde-
burg ansdssig sind, hat der niedersachsische
Teil unseres Verlrigbsgebietes fur uns eine
sehr hohe Bedeutung. Da sich dort die Struk-
tur unserer Kunden und somit deren An-
spriche an einen Landtechnik-Dienstieister
von denen Sachsen-Anhalts unterscheidet,
war gin eigenes Standortkonzept flir uns
selostverstandlich”, betont Thomas Breyer,
geschafisflihrender LVA-Gesellschafter
Keinen Hehl macht er dabei aus der Zislset-
zung, dort wie auch in Sachsen-Anhalt die
Marktprasanz und damit -anteile waiter aus-
zubauen. Diesbeziglich liegt die Messlatte
bel Traktoren und ann&hermd auch bei Mah-
drescherm auf 35+X" Progent —akso weit Uber
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dem John Deere-Bundesdurchschnitt. Schon
diese Marke ist somit mehr als beachtlich, sie
soll aber durchaus noch um ein Stlck nach
oben verschoben werden.

-Lamit haben wir uns einlges vorgenosmmean,
2umal jedes Zehntelprozent jensaits der 30
wirklich hart erarbeitet werden muss. Somit
ist die Prasenz im Markt — in enger Koopera-
tion mit unseren hervorragenden Partner-
handlern, ohne die digs so nicht moglich wa-
reé = ein wichtiger Faktor. Mindestens so
entscheidend ist aber das eigens Selbstver-
standnis: Wir sehen unser primares Zigl nicht
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Umfassender und bestmdglicher Service ist ih-
nen eine Herzensangelegenhelt (v.re.mli
Thomas Breyer (geschiftsfihrender Gesell-
schafter der LVA), Sybille Schoch (Prokuristin,
Lelterin Controlling) und Ronny Kudwin (Pro-
kurist und Vertriebsleiter),

allein im Absatz von Maschinen, sondem in
der engen usammenarbeit mit unsanen Kun-
den in den Technik-Belangen ihrer Betriebe.
Dieser Denkansatz unterscheidet sich mei-
nes Erachtens von denen anderer Fachibe-
triehe. Wir wollen Kooperation leben und rich-
ten unsere Aktivititen moaglichst professionedl
darauf aus. Das wissen unsere Kunden zu
schatzen”, ist Thomas Breyer Uberzeugt.

Eigener Kundendienstbereich

Professionalitit offenbart =ich dabai in vielen
Bereichen bei LVA. So hat das Unternehmen
am Hauptstandort in Altenweddingen in Sa-
chen Service unter anderem 2006 mit dem
Bau einer speziell auf Erntemaschinen zuge-
schnittenen, separaten Werkistatt neben dem
bisherigen Werkstattgebaude Zeichen ge-
setzt. Sie ist nicht nur in den Dimensionen
perfekt auf GroBtechnik zugeschnitien, son-
derm klar von der Schiepperwerkstatt getrennt
und selbstverstandlich bestens ausgeriistet.
Zwischen diesan beiden Gebiudseteilen und
dem ebanfalls 2007 neu gebauten Verwal-
tungstrakt findet sich zudem die Kunden-
dienstabteilung. Hier haben nicht nur Werk-
statt- und Kundendienstleter hren
Arbeitsbergich, Speziall flr die Montewrs wur-
de ein eigensr Raum mit mahraren Compu-
terarbeitsplatzen mit Zugang zu allen rele-
vanten Datensatzen geschaffen, in denan sie
zum Beispiel fir den anstehenden Auftrag
selbst die notwendigen Telle heraussuchen
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kinnen, sie dem Auftrag zuordnen und un-
mittelbar direkt alektronisch bed den Lager-
kollegen bestallen. Sobald die Arbeit beginnt,
liegen dort die Teile bereit. Auch die Zeiter-
fassung kst hier angesiedelt,

Jeder Monteur muss einen direkten Zugang
zur Software und zu Datensétzen haben, um
effizient arbaiten zu kinnen. Allerdings ha-
pen wir diesen Arbeitsbereich bewusst aus
den Werkstatten herausgeholt, in ruhige und
saubere Umgebung. Auch das ist fir uns ain
Ausdruck professioneller Arbeitsweize”, er-
l@utert Ronny Kudwin, Prokurist und Ver-
triebsleiter bai LVA. Vion seibst versteht sich
vor diesem Hintergrund, dass der Service-
Bersich einen sigenan Kundeneingang hat,
sodass der in vieten Werkstatten Ubliche Tou-
rismus zu den Maschinen ein Ende hat, | Al-
le notwendigen Fragen soliten schon bei der
Auftragsannahme geklart werden kbnnen,
MNatiirlich geht der Meister oder Monteur bei
Bedarf mit dem Kunden auch in der Werk-
statt zur Maschine, aber das ist die absolute
Ausnahme. Im Autohaus oder einer profes-
siongllen Lkw-Werkstait geschieht dies
schiieBlich auch nicht. Uind die Landtechnik
hat generall aufgrund ihrer sehr ohen Kom-
petenz doch allen Grund, sich im eigensn

Selhstvarstandnis auf gleichem Niveau zu se-
hen”, ergénzt Thomas Breyer,

Zum LVA-Kompetenzkonzept gehort sest Uber
zehn Jahran auch die Dienstisistung einer -
genan Mietgesellschaft, die in Spitzenzeiten
{iber einen Bestand von gut 200 Traktaren,
Emternaschinen sowie anderan Gerdten var-
fligt. Professionalle Handhabung ist fir Tho-
mas Breyer und sain Team auch auf diesem
Gebiet (wie auch in der Gebrauchtmaschi-
nenvermarktung) selbstverstindlich, in der
Kalkulation ebenso wie in der Umsetzung.
«Dias Thema Miete mal eben nebenbei hand-
haban zu wollen, funktoniert nicht. Viele Hand-
ler verwechsein Miete off auch mit subwven-

Auch das Ersatzteillager-Management, geleitet
van Rolf Thiele (re.), gehdrte beim Besuch der
Award-Jury zu den . Priifungspunkten”,
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Speziell fur die Reparatur grofier Ermtetechnik
wurde 2006 ein neuer Werkstatttell erbaut.

tionierter Maschinenvorfuhrung. Bei Vollkos-
tenrechnung geht dieser Schuss aber nach
hinten los, chne dass s0 mancher es (ber-
haupt merkt. Unsere Erfahrung ist: Man kann
mit Vermietung durchaus Geld verdisnen —
bei konsequenter Handhabung®, so der Ge-
schaftsflnrer, Dass auch VorfGhrungen micht
kostenfrei sein konnen, ist fiir ihn selbstver-
standlich. Drel freie Stunden Einsatz sind
moglich, jede weitera Minute wird unter Voll-
kostenbetrachtung in Rechnung gestellt. Glai-
ches gilt Obrigens auch flr die Maschi-
neneinweisung auf dem Acker, die nicht
grundsétzlich kostenfrel ist, sondem auf der
Rechnung ausgewiesen wird

~enn Leistung erbracht wird, sollte man sie
auch entsprechend deutlich machen, um das
Bewusstsain der Kunden fur deren Weart zu
scharfan. Lind selbst kostenfreie Leistungen
sollten auf der Rechnung auftauchen und
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Wir bieten in unseren typenoffenen Landmaschinen- und
Lkw-Werkstatten seit einigen Jahren Shell Schmierstoffe und Services an.

Dazu gehort auch der Shell Agri-Lubes Mobilitéts-Service.

Wir konnten mit diesen Serviceangeboten zusdtzliche zufriedene
Kunden gewinnen.” )

E. Vlach, Inhaber der MAREP GmbH, Vehlow
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Wir von Shell verstehen, wie wichtig es fir Sie als Werksiatt ist, Kosten zu optimieren und dobei die Maschinen
threr Kunden einwaondfrel zu warten. Unsere Schmierstolfe kénnen threm Geschaft helfen, Als siner der weltweit
fitiranden Schmierstolf-Anbleter wissen wir jedoch, dass wir [hnen mehr als nur qualifativ hochwertige Produkie
bieten miissen; Eine erstkiossige technische Unterstiitzung, ein Gespir fir Defoils und dos Versprachen, lhnen
jnden Tag bestmaglich mit Rat und Tat zur Seite zu stehen,

Varlongen Sie mehr als gute Frodukte. Verlangen Sie Lasungen = mit Shell, Rufen Sie noch heute unser Customer
Service Centar unter 0180 5 A324-00* on oder besuchen Sie uns unter www.shell de

* Fauinatzpren 14 el min; oederm Freas aus Malillunksatzen mighch
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Professionelle Kundenbetreuung
beiphaltet in Altenweddingen
auch einen gesonderten Platz zur
Maschinenlibergabe.

nicht in einer Sammelsumme un-
tergehen. Nur so kann der Fach-
betrieh doch deutlich machen,
was er alles fir den Kunden er-
bringt”, meint Ronny Kudwin,

Leistung prasentieren

Hohen Stellenwert hat bei LVA,
auch das Thema Service- und
Wartungsvertrage. In dieses Seg-
mant fallen auch Punkie wie Fest-
preispakete und Garantievertdn-
garungen. Insgesamt sieht man
sich in Alterweddingen auf die-
sem Gebiet gut aufgestellt, auch
im Vergleich zu Marken- und an-
deren Kollegen. ,MNicht immer
kommt ein Vollwartungsvertrag
zustande, aber die Kunst besteht
eben darin, die fur den Kunden
optimale Losung zu finden, im
Laistungszuschnitt wia in der Fi-
nanzierung dessen, Wichtig ist
nur, wirklich alle Anknipfungs-
punkte im Kundengesprach kon-
sequent zu nutzen, um dieses
Thema zu integrieren, im Verkauf
ehenso wie im Serviceteam, Da-
zu gehdrt auch die entsprechen-
de Schulung, denn nismand sagt,
dass derarfige Produkte einfach
zu verkaufen sind”, erklart Tho-
mas Breyer und ergénzt: , Genau
an digzer Stelle trannt sich eben
die Sprau vom Weizen.”

Ein nicht zu unter-
schatzender
Aspekt im Kontexd
der kompetenten
Service-\Vanmark-
tung ist auch dis
Prasentation der
Leistung. Damit sind

Speziell fur die Man-
teure wurde ein eige-
ner Raum mit mehreren
Computerarbeitsplat-
zen und Zugang zu al-
fen refevanten Da-
tensitzen geschaffen. ==

nicht futuristische Hochglanz-
prospekte gemeint, die Kompe-
tenz fangt schon auf scheinbar
ganz 'simpler’ Ebene an, wie der
Geschaftsfiinrar betont. Als Bel-
spigl nennt er dia inhaltliche und
optische Gestaltung der War-
tungsvertrage - im Hause LVA
selbst entwickelt, um alle aus
Sicht des Fachbetriebs relevan-
ten Aspekte auch zu berlick-
sichtigan. Dies st seines Erach-
tens in Standardvorgaben der
Hersteller nicht maglich.
Beizpiel zwei |st die Gestaltung
von Wartungsheften fir Trakto-
ren und Mahdrescher. Auch hier
gehen Thomas Breyer die Var-
drucke der Industrie nicht weit
genug. JUns ist unter anderem
wichtig, Serviceieistungen wie
den Klimaanlagen-Service zu
bericksichtigen. Der Kunde er-
halt wie beim Vorbild des Auto-
hauses bei durchgefihrter Leis-
tung einen Stempel — und zwar
bitte nicht nur ginmal innerhalb
der Garantiezeit, sondem =solan-
ge-erdie Masching hat, Das sind
bei vielen Kunden in der Regel
finf bis acht Jahre, j& nach Mut-
zungsintensitat. Unsers Aufgabe
ist es natirlich, hier immer am
Ball zu bleiben. Aber schon in der
Gestaltung nur dieses selbst kon-
zipiertan Wartungshaftes konnen
wir unsere Leistungen doku-
mentieren. Die Vorteile iegen auf
der Hand: Der Kunde het absolute
Einsatzsicherneit seiner Technik
und eine scheckheftgepflegte
Masching, die auch im Wieder-
verkauf hbhere Werte generieren
keann. Und flr ens bietet die vor-
beugende Instandhaliung die
Chance, unsere singangs erlau-
terta Philpsophie mit Leben zu
erfullen und durch Kompetenz
Zu Oberzeugen", meint
Thomas Breyer ab-
schliefend. ijn)
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