Unternehmensreport

Achim Seuren
neuer Vorsitzender des bbi

Achim Seuren ist der neue Vorsitzende des Bundesverbandes
der Baumaschinen-, Baugeradte- und Industriemaschinenfir-
men e.V. Auf der Mitgliederhauptversammlung des Verbandes
in Bad Arolsen wurde er am 22.6.2007 einstimmig gewahlt.
Seuren, Geschaftsfilhrer der Mobilift Vertriebsgesellschaft fiir
Moderne Arbeitstechnik mbH & Co. KG in Koln, libernimmt das
Amt von Wulf K. Bopp, Inhaber der Atlas Nordhessen bopp fahr-
zeug- und baumaschinentechnik GmbH & Co. KG aus Borken,
der fiir das Amt nicht mehr kandidierte.

Auf der Jahreshauptversammlung des bbi standen in diesem Jahr auch Neu-

wahlen an. Im Bild Gerhard Flesch (li.), geschdftsfiihrender Gesellschafter der
Flesch Arbeitsbiihnen GmbH, und der neue bbi-Vorsitzende Achim Seueren.

Die Veranstaltung lieferte laut bbi
auBerdem wertvolle Anregungen: The-
matischer Schwerpunkt der vier Refe-
renten war ,Service” im Baumaschi-
nenhandel und seine Bedeutung fir die
Unternehmen.
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LService ist das Zauberwort des
Erfolges” - diese These stellte Sabine
Hiibner in den Mittelpunkt ihres Vor-
trages. Die Unternehmensberaterin
und Buchautorin betonte, mit Service
konne Loyalitédt erzielt werden, etwas,

das heute bedeutend wichtiger sei als
Kundenbindung: ,Nur wer loyal, also
emotional gebunden ist, bleibt bestan-
diger Auftraggeber und Einkdufer eines
Unternehmens und entscheidet nicht
nur tber den Preis.”

Hiibner unterstrich jedoch, dass
guter Service nur mit motivierten
und gut ausgebildeten Mitarbeitern
zu erzielen sei. Eine Studie zeige
allerdings, dass sich 69% der Mit-
arbeiter passiv verhielten, was
sich direkt im negativen oder
unmotivierten Verhalten und Auftreten
gegeniiber Kunden zeige. Die Unter-
nehmen missten hier also noch besser
ihre Hausaufgaben machen.

Dies sei umso wichtiger, weil oft
nicht-fachliche Aspekte und Emotionen
die wirkliche Kaufentscheidung auslo-
sten. ,Erscheinungsbild, Mimik, Gestik
und Kérpersprache sind zu 55% fiir die
Entscheidung des Kunden wichtig, fach-
liche Argumente tragen nur zu 7% zur
Kaufentscheidung bei”, so Hiibner.

Individuell auf den Kunden
ausrichten

Guido Stolecki, Unternehmensbera-
ter und Geschaftsfihrer der ABS (Auto
Business Service) GmbH, betonte in
seinem Referat ,Serviceleistungen bes-
ser verkaufen”, dass Service vor allem
dann erfolgreich sei, wenn er individu-
ell auf den Kunden ausgerichtet werde.
Konkret kénne dies zum Beispiel (iber
unterschiedliche Formen von Service-
vertrdgen geschehen. ,Standard-, Pre-
mium- oder Full-Service - jedem sein
Service”, so Stolecki wortlich. Als gut
zu vermarktende Idee biete sich auch
der ,One-Stop-Service” an, bei dem der
Kunde alle fiir ihn relevanten Dienstlei-
stungen ,aus einer Hand" erhielte. Vor-
aussetzung fiir den Verkauf von Service
sei jedoch eine ,100%ige Qualitét” und
eine aktive Vermarktung der Leistungen
durch die Mitarbeiter.

Ginter Neuendorf, Geschéftsfiihrer
der Bausetra Potsdamer Baumaschi-
nen- und Nutzfahrzeug-Service GmbH,
stellte Service-Audits als sinnvollen Weg
zur Sicherung und Verbesserung von
Qualitdt im Baumaschinenhandel vor
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Das Motto der diesjéhrigen bbi-Jahres-
hauptversammlung: ,Unser Service bringt
Bewegung!”

- am Beispiel seines eigenen Betriebes.
Vorbild und Leitlinie konnten hier die
Vorgaben sein, die Lkw-Hersteller ihren
Héndler geben. ,Durch Umsetzung der
von MAN geforderten Service-Standards
haben sich nicht nur unsere gesamten
Service-Prozesse auf einem sehr hohen
Niveau stabilisiert, sondern wir konnten
zudem eine deutlich héhere Kunden-
bindung erreichen, was sich auch im
Umsatz niederschlégt”, erlauterte Neu-
endorf.

Service von morgen

Und wie sieht in Zukunft der typi-
sche Servicekunde aus? Vor allem aber,
welche Erwartungen stellt er an die
Unternehmen? Fiir Thomas Huber vom
Zukunftsinstitut sind die Anforderungen
klar: Berticksichtigung der groBen Bela-
stung der Abnehmer, darum vereinfach-
te und exakte Vorbereitung der Angebo-
te auf die Bedrfnisse der Kunden und
noch stérkere Ausrichtung der Produkte
und Services auf dltere Bevolkerungs-
gruppen. Und noch etwas zéhlt fir den
Zukunftsreferenten: ,Die Unternehmen
missen mit qualitativen Leistungen
tiberzeugen und damit die gefahrliche
tote Mitte tiberwinden.”
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